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编辑推荐

为什么顾客明明很喜欢这件衣服却不购买？为什么我很热情地接待顾客，销售业绩却无
法提高？为什么即使衣服标价再低，顾客还是要讲价，就算老顾客也会还价？为什么很
多顾客只试不买，该怎么说服他们？为什么同事的老顾客会帮他们介绍新顾客，而我的
却不能？⋯⋯ 
本书采取情景模拟的形式，依托多年来的服装销售实践，精心挑选了服装销售过程中常
见的代表性问题，通过“情景再现”、“错误示范”、“问题分析”、“应对策略”等
模块全方位展示了服装导购员的销售策略与销售技巧。认真阅读本书，你很快就能掌握
高超的服装销售技巧，轻松应对顾客的种种异议，提升你的销售业绩。

 

内容简介

本书采取情景模拟的形式，依托多年来的服装销售实践，精心挑选了服装销售过程中常
见的代表性问题，通过“情景再现”、“错误示范”、“问题分析”、“应对策略”等
模块全方位展示了服装导购员的销售策略与销售技巧。认真阅读本书，你很快就能掌握
高超的服装销售技巧，轻松应对顾客的种种异议，提升你的销售业绩。
本书适用于各类服饰导购员及门店管理人员，以及相关机构的培训人员和有志于从事服
饰销售的人士使用。 
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