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内容概要

《顾问式销售101问:服饰搭配与推荐技巧》的创作源于个人从业多年的实战经验，尤其是近年来的咨
询和培训实践。
书中精选了101个终端销售人员最常遇到的问题，既有理论的分析，又有实践的感悟，还有方法和技巧
的归纳，涉及了色彩、搭配、礼仪、心理等多个方面，并给出了简要的解答和实用的策略和技巧。
《顾问式销售101问:服饰搭配与推荐技巧》图文并茂，深入浅出，针对性强，读者可以轻松上手并快
速取得较好效果。

《顾问式销售101问:服饰搭配与推荐技巧》既可作为服饰导购人员的培训教材，也适用于服装等相关
专业学生参考使用，同时也能为广大服装爱好者的个人搭配提供方法、美化自我。
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作者简介

赵伟，中国服装设计师协会理事、培训中心高级讲师， 著有《服饰推荐与搭配技巧》、《奢侈品管理
与服务》等书。
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章节摘录

版权页：   插图：   如何处理价格异议？
 以高衬低 用高价位的货品与低价位的比较，来衬托低价位的货品物美价廉；或者根据品位，选择价
位。
 例如：这款好是好，就是有点贵了。
 那您再看一下这款衣服，跟您看的这款的颜色及款式都几乎是一样的，我们现在为了答谢老顾客，刚
把这款衣服调整到半价，适合你的需求又物美价廉，是您最好的选择。
 大数怕算 学会帮助顾客算账，当一件衣服价格比较昂贵时，可将其分解到实际穿着的次数，再用价
格除以次数就能得到每次穿着时的钱数，价格就会相当低廉合适了。
 例如：2000元／100次=20元／次（当你为顾客打扮最漂亮时，也是工作最出色的时候）；1000元／10
次=100元／次（当顾客的价格降下来的时候，穿着的次数也在降低，成本就在升高）。
 塑造价值 要有好的信誉、口碑和品质。
 例如：你们的衣服怎么这么贵呀，一件小衫要1000多块？
 您可以感受一下这款面料，此款面料是进口的，而且是立体剪裁，穿起来特别舒服，像这种T恤款式
比较大方，穿着时间很长，不容易过时、变形，这样算下来一千多块钱一点也不贵，如果您买一件二
三百元钱的衣服，穿几次就不穿了，那也是一种浪费呀。
 钱重要还是适合与效果更重要 价格往往是顾客考虑是否购买的重要因素。
顾客都希望买到物美价廉的商品，但有时真正适合顾客的商品并且能穿出很好效果的并不多，所以在
价格上有异议时，销售人员一定要以专业的分析能力来说服顾客，并淡化价格。
 销售细节 建议购买的方法有哪些？
 请求成交法 多用于VIP和老顾客，没有距离感，对销售人员的建议常采纳的顾客适合这种销售方式。
如： “您的衣服一直都是我给您推荐的，哪件不适合您呐，每件都衬得您既年轻又有气质，这是今年
最流行的款式，您放心穿好了，不适合您的我都不给您介绍，给您包起来了啊。
” 今日购买法 中国有句古语叫“夜长梦多”，顾客看好又有些犹豫的货品，最好是在当日成交。
现在的顾客不稳定性因素很多，尤其是女性顾客，就怕细想，隔了一夜，左右权衡，放弃的概率就会
增大。
 二选一法 多用于犹豫不决、只能接受一件的顾客，这种顾客在推荐的时候要把握数量，不能推荐过
多，会让顾客“看花眼”，影响成交，如： “您喜欢长款还是短款？
”、“喜欢粉色还是灰色？
” 有限数量法 是挽留顾客的一种方式，顾客总是会有“再看看”的比较心理，总认为还会有款式更
好、颜色更好、价格更好的商品，所以要对顾客进行说服，如： “您喜欢就选上吧，我们这款现在只
有一件了，全国各地也调不到货，您穿上显得更年轻、干练，如果您不选，过一会儿卖掉了多可惜啊
。
” 库房销售法 适用于尊贵、傲慢的顾客，在了解其性格等隐性因素后，为了将尊贵与重视表现得更
好，可针对性地使用这种方式。
货品可以是不好卖的但一定要是适合顾客的，如： “XX女士，您过来了，我们现在有一款衣服特别
适合您，我都没往卖场挂，就给您留着呢，您试一下吧。
”
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编辑推荐

《顾问式销售101问:服饰搭配与推荐技巧》是一本简单、实用，为广大女性朋友提供许多过去每天穿
衣时想都没想过的、但对塑造自身形象至关重要的穿衣法则！
书中集合了101个终端销售人员及消费者最常遇到的问题，涉及色彩、风格、搭配、礼仪、心理等多个
方面，为从事服装终端销售人员提供最睿智的分析、最生动的讲解、最有效的手段和可供应用的方法
和技巧。
同时让消费者穿衣并不只是“遮丑”、穿得美，更重要的是整体的平衡感与协调感，这样才能穿出独
特的个人风格。
《顾问式销售101问:服饰搭配与推荐技巧》既适合作为终端销售人员的培训教材，塑造个人形象的穿
衣法则，也适合作为服装相关专业学生的参考用书。
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