了解服装进货生意经
无意间在一个论坛里看到的,感觉堪称作服装生意进货经典，给大家分享一下。​

一、货源​
每天看见很多人关心找货源，好像有了好的货源，生意就有了保证。但刚开始，其实在商店里，
最不重要的就是货源。俗话说,三分货，七分卖。这个时期，记住，不选自己爱的，只选容易甩的。​

　　举例 ；我拿20元一件小衫。10件。​

1件卖了145元，1件80元，剩下的，每天要求自己无论如何卖一件。务必高于80元。​

可能有人说了：真黑。​

我告诉你：衣服的价值，在于卖的过程。有多少顾客，是缺衣服穿的？女人买衣服，在于享受买的过程。​        

买这些价位衣服的女人，是不会跟你认真的，他们只是觉得不贵，玩玩，可能不是很好，目前不是很需要，但留着以后小搭小配还可以。价钱吗，穿的出去，反正又不贵。便宜了，不会穿。​

　　
不信你试一试－－ 20块?太贵太贵！10块好了，我买给家里保姆穿的！！！​

​　　卖衣服，要爱自己的货。时间卖长了不要嫌弃。我拿货也有后悔的时候。我会总结教训，​

但我还是把它当最美的衣服推销。​

　　
我那时候的信念：垃圾都可以参与商品流通，何况我卖的是新衣服!​

　　
不是夸口，客人冲着我的热情来的，熟客一大堆。最高纪录，一天营业额3000多，起码要赚2000多。​

    
最低700，也有利润400多点。​

​　　
4个月后，第二个店开张了。​

我挖了个送快餐的女孩，600元工资，到我这里1500，她真做到了销售大于一切。我们这个市场，​

    
1500是合理工资(当时)，但要熟手。我偏不信，我相信激情。​

　　
我开始调整拿货方法了。​

　　
找货不如找伴。​

　　
我跑遍了所有的市场，经过再三挑选，选定两家批发商。​

　　
为什么？跟庄！眼光好，不如跟旺家。​

　　
有很多人进货，喜欢东拿西拿，自己觉得眼光好，拿货象"血拼"，象购物。我不会。​

我集中两家拿，熟了是大客。别人看不到的新版，我能拿，再熟了，开始退退换换。​

好版我也跟得上，坏版我就想法换，压货少不说，家里风格相对统一，不会乱七八糟，搭配起来一条路。​

    
看看那些品位妹妹拿的货，我笑死了。​

​　  我的强项是销售，我不会在拿货上耽误的。我不停的赚钱，开店，18个月，共开4家。由于我什么都尽量卖，批发商都被我感动了。经常赊销给我，流动资金大大增加。​

　　我后来开了10多家店，共做了6家批发商的货。我早退早换，年底就没压什么货。​

　　
说到这里，你们会想，我是个什么样的人呢！​

    
你们百分之一百会猜错。​

　　就在我卖13块一件小衫的时候，我身上穿的是如假包换的香奈尔。当年PRADA.D&G.我都不玩了。​

我还有另外收获：这6年间，我手下营业员有20多人创业，20多个老板娘。他们明白了，​

    
做生意其实用不了多少钱的。​

　　
我教育他们，要做无中生有的人。​

　　
我觉得做衣服是农活，急不来的。​

　　我觉得"正走在这条路上"，拼命推销的是自己对服装的理解，其实，女人们需要的只是心里满足。​

　　
你们中一定也有这样的人：喜欢买，多于喜欢穿。​

　　
我现在不穿名牌了。错了，不是一定要求名牌了。​

　　现在我的生意不错，货很贵，也卖得好。老实说，穿过那么多好东西，这时装也知道个七七八八。​

就是你作为老板娘一定要打扮的漂漂亮亮，如果你想生意好。而且店内的货只能配搭一点，自己决不要穿版，那是营业员的事。你要穿得有档次，你店里衣服都有档次。明白没有，尽量穿大大的名牌，作为你的战衣。​

    
那时，你的一个热情微笑，将使很多难搞的女人，乖乖的成为你的熟客。​

　　
卖便宜货和卖贵货是不一样的。​

　　
卖便宜货，要热情，​

　　
卖贵货，要冷一点。​

　　
你们会觉得势利眼？错。​

　　
在最顶级的专卖店，你们感觉到那客气后面的一点冷漠吗？！​

　　我卖货。是这样的。2000左右的衣服，不要报价。拿个计算机打给她看，记住，看着她的眼睛。​

自己只是礼貌就够了。如果她是这个消费层的，她感觉她要证明给你看。女人天生是天敌，太热情了。​

    
她觉得你的货不值。​

　　
卖贵货，笑得越少越好，即使是光顾了很多次的顾客，也是客气客气，再客气。​

​　　
东扯西拉的，真是书到用时方恨少​

　　
有朋友问我，你贵货也做，便宜货也做，为什么？​

　　
其实是看店址来的。​

　　隔壁左右，卖什么档次，你要照跟。通常人流量大，你就要做量。没什么人的地方，要做贵货。​

当然，我喜欢扎堆，千万别搞单独一店的地方，死路一条，不是节约租金，是浪费时间。​

    
有人会说我守两年会旺的，两年分分钟耽误你赚几十万。​

　　
卖便宜货，拉车仔进货，卖贵货，进出是宝马。​

　　
卖100一件，赚90也嫌慢，90％也没多少。​

　　
卖1000一件的，30% 是300.​

　　但贵货要守。是真的。你不能守6个月到10个月，就不要做。但一年后就不累了。会越坐越旺，​

很多人没有坚持。做了便宜货，就注定劳劳碌碌了，开头容易，永远辛苦。犹太人是最会做生意的，、​

    
他们就全卖贵东西。​

当年很多品牌拉我加盟。我从来不干。满街的货都能卖，干嘛要把命运交给你，我又不是不会做生意。​

女人只对男人忠心，男人才对品牌忠心。我什么好牌子都想试，毕竟消费还没到试过千山万水的层次。​

　　
卖散货好。赚得多，没人管，除非卖名牌，名牌会拉你加盟？​

我现在也做批发。我不拉人加盟。我又不是没钱，拉100人加盟，要是100个都不会卖货，​

    
那不是拉了100个包袱。    我也同情那些小店，什么都要人家拿一大堆，人家怎么卖。​

​二、卖货定律​

1.每个女人都会认为自己穿衣有一套，你不要冒充顾问，形象指导。(认为自己穿衣打扮不在行的，不会经常买衣服)​

熟客很重要，回头的生意比重很大。​

千万不要喋喋不休的教客人搭配。女人自尊心大于一切，她不会找个地方犯傻给你看的。​

　　
不然的话，就算这次买成了。你这里也不会是她想经常来的地方。​

　　
我会这样处理的。​

客人关注了一件衣物后，全身名牌的我会由衷赞叹她的品位，在她买衣服的过程中，我还会请教他还有什么​更好的奇思妙想。夸她应该吃时尚这碗饭。我是大大不如的。​

结果是：我很多客人没事的时候，都喜欢带上老公或男朋友来逛逛，顺便买上几件，展示一下自己购物的精明。​

这里是她的乐园。她还会呼朋唤友，而且帮你卖货。她想更多的人都知道，全身名牌的我，都是她的粉丝。​

　　
我的商店，是无数女人的梦工厂，我贩卖梦想，我的商品是成功感，优越感。​

很多情况是，客人发现在我这里买过的一件衣服，贵了别人很多。但她们会维护自己的威信。​

    
心里一万个理由去否定自己的失败，不会迁怒于我的---她知道我不是内行。​

​　　
2.卖货不是辩论​

好，对 是 营业员法宝。​

　　
来看看：​

　　
这面料不好​

　　
是啊，您是内行。不过好洗好晒，容易打理。不需要干洗。​

　　
穿起来不会舒服​

　　
对呀。穿之前洗洗。讲究的美女们新衣服通常洗过才穿的。你喜欢红色还是绿色？​

　　我不喜欢这上面的扣子，太咋眼​

　　
是啊是啊。不过省得配项链了。这里有个手镯。一个色系的。你家里肯定一大堆手镯。​

结果往往是：一件毛衣，一个手镯，一条裤子。 (她还告诉我们应该配条什么裤子。为了宣示她的正确，又买了条裤子。)​

　　
客人有了上帝的感觉，就会成为你的奴隶。​

女人很奇怪吧。当他觉得战胜了一个成功的人(我全身名牌)，她感觉自己更成功。两个成功的人物的话题，绝对不是讨价还价的区区100.200.(客人会想：我是成功的人。100.200不是问题。)​

　　
遇上是孤寒的客人，你要全力以赴：好的对手，是老师。​

你是商人。你要有商人的素质。随意的让步，是恶梦的开始。你这次爽快少50，他下次争取100.​

讨价还价的要点，是一个又一个的交换条件，比方说买多两件，或者带上配饰，或者承诺带朋友来。​

承诺价钱要保密。承诺下次不要给这么低，要多关心我们。朋友来了要多帮我们说说好话。​

    
大家要双赢嘛。您已经是我们的VIP了。​

　　
大家可能注意到，我反复强调自己穿的是名牌。不要鄙视，这是营销。​

你的形象，就是商店的形象，你表现的档次，就是货的档次。客人愿意跟你做朋友，当然你要够谦虚，能跟你做朋友，她会觉得自己有档次。​

　　
我的客人公认，我这里的客人，都是品位的。(在我这里买东西，是光荣的。)​

　　
瞧，你的客人都是成功人士，有档次的朋友，你还愁卖货？有营销，不用推销。​

​    
3.控制好你的品种。​

每一个女人，穿衣都有自己一套，告诉你个秘密：她们100％擅长挑衣服。50％擅长挑裤子。​

30％擅长挑裙子(连衣裙除外)。​

为什么女人会不停的购物？真的会买衣服的人,会经常买衣服吗？多数是裤子裙子没配好，​

但他们从没有想到这一点，她们会满世界找一件合适的衣服，他们总觉得自己还差一件衣服。​

　　
聪明的老板娘已经知道怎么做了。​

　　
以己之长，攻其之短。​

老板娘们拿货，喜欢重点在外套上。外套的竞争最大，好看之外，还有更好看的不说，​

    
遇上的客人还都是内行，都有自己一套，生意难做？自己检讨一下吧。​

　　
好生意的老板娘，绝对会看"下三路"，即裤子，裙子，鞋子。​

　　
"下三路"做好了，外套 小衫 什么都卖得好。​

　　
想知道什么样的裤子，裙子，鞋子最好卖吗？​

 　　
裤子​

　　
关键词：稳，显瘦，​

　　
裤子类型要全：小裤脚，直统，休闲宽裤脚，西裤，7.8.9分裤​

　　
夏天浅色为主，冬天深色为主，全年不断黑色。​

　　
每个裤子不能有太多类似款​

拿货时，两个款差不多，选一个。两个款都喜欢，就先做好一个，以后再做一个。为什么呢？​

有比较，就有高低。客人不愿意参加考试，你10个款她通常只挑一条，淘汰的9条，她以后兴趣不大。​

你提供5个款，她也是选一条。记住，不要太多款式，客人对裤子的款式要求不多的。淘汰供货商时，​

以版型为重点因素。凡是版型好，年龄跨度大，简单大方的裤子，就是最好卖的。个性是客人的事，​

    
共性是你的事。裤子越个性，越难卖。​

裙子​

　　
关键词：线条，显瘦，含蓄的性感​

　　
要想裤子裙子卖得好，店里配三宝 高跟鞋 中跟 平跟，冬天准备三种靴子。​

我的经验是：38.39码好，方便客人穿脱。反正店里也卖鞋子，顺便给客人感觉一下。​

说服客人换鞋子试裤子，你可以准备大量丝袜，客人感觉你服务好，又卫生。如果女人穿运动鞋试裤子，​

我担保你卖不成。​

　　
鞋子要卖质量好的，绝对不能以次充好，瞒不了多久的。​

　　
除了鞋子外，其他衣物质量一般就行了。世界500强，不是靠质量第一赚钱的。​

　　
每个月的营业记录，你要保留，检讨。裤子裙子，销售额要占40％，才是正常的。​

　　每次换季，裤子先行。遇上天气该冷不冷，该热不热时，影响生意不大。​

　　
夏天卖好裤子,冬天卖好裙子.​

　　
没有说错,​

　　
好命的女人,夏天有空调,冬天有暖气.​

　　
男人穿衣向哥们看齐,女人就喜欢与众不同​

女人喜欢七彩的世界，但喜欢犯重复购物的毛病。喜欢和决定购买事两回事。除了打底的毛衣，​

    
小衫颜色可以大胆一点，其他的，还是劝你稳一点。​

　　
外套 大衣 外衣我就不说了，大家都是高手。​

三 怎样与供应商打交道？​

尽量固定两家。你如果满世界拿货，谁也不会照顾你。​

集中你的进货款，只攻两三家，好处你很快会发现。1.退换货相对容易。2。不会一段时间没拿货，​

把市场上的旧款拿回来了 3，拖拖欠欠，以后好见面。加大营运资本。跟供应商的营业员搞好关系，​

有什么好卖的，你不会错过。4，不要把钱都丢在路费上了。你不时可以要求供应商发板给你，电话电脑拿货。​

　　
什么样的供应商是好的供应商？​

1，有实力。不要怕辛苦，见到缝纫机，才考虑长期合作。这是意大利商人的铁律。​

全国都一样，到处有人撺货。你拿的高级时装，分分钟是地摊货，别处买来，换上自己商标的货。​

　　
你好好卖，也卖得脱，但是，赚600万可能要12年，不是6年。​

　　
找货源，好多老板娘使错了劲。​

　　
她们出门拿货，象购物，关心的是款式，价钱，而不是找个有实力的战略伙伴。​

　　
有实力的供应商，有钱有人才，必定比你单打独斗赢的机会高。​

​　　2.有道德的公司​

　　可以侧面打听.供应商的营业员,做了多长时间,喜欢这份工作吗?销售经理是否过于热情.​

好的供应商不会无端的对你热情的.他们知道,80%的利润是20%的客人创造的.在你没有展示你的商业价值前,​越卖力的宣传,你越要提防.​

　　
你可以观察他们的客户,是喜气洋洋的,还是愁眉苦脸的.​

我很反感加盟.加盟已经是垃圾了.加盟是洋玩意,但到了中国,变了味道.外国人的加盟,​

宗旨是便于管理,经营标准化,想圈钱的话,可以去上市,去集资,所以,他们更多的是想搞好经营.中国某些商人,​想的是扩大规模,马上圈钱,至于扩大渠道之后,自己有没
有本事搞标准化经营,想都没想.收人根本不考核,​只要你有钱.很多加盟店店主都不会做生意,生意会好?如果靠这种低级管理都能学会做生意,​那什么叫10年难学个生意人!​

​　　
我自己是不收加盟的.我不乐意背包袱.​

　　
卖我的货的人,必须是有本事的.好货还需会卖.​

　　以前,我没开工厂,拿货卖的时候,谁要收我加盟费,我都费事理他.有实力,你收来干什么?!没钱,就是没实力!​

　　
货好? 哈哈,你自己卖嘛.​

　　
到处是好货.不是你货好,是我想寻个方便.​

　　
愿意一起做生意,就要信任​

　　
供应商有实力,不会太在意你有没有钱,关注的是你的能力.​

　　
什么都叫你掏钱的,会真心帮你赚钱?​

是,没有那么高尚,我也不是帮客户赚钱,但我希望有本事的客户帮我赚钱,所以遇上有本事的,​

    
我会多方笼络,没想过用加盟.加盟费设限的.​

​  　3.小心订货​

　　
如果不是你要的数量大的惊人,你就没必要订货.​

有的供应商喜欢要求订货,你要小心了.他想的是转嫁风险.你开了大百货公司,定货就正常,如果不是,能不定就不定.​

　　
看好你的钱包.​

有的定货商黑,你要注意.样品可能是进口料.定货后,记住拿件样衣,或布版,在定货合同上写明货不对版,就不收货.​

如果他以各种借口推搪,你可以毫不犹豫走人.特别是广东,杭州,包括所谓的外贸公司,你要小心了.​

　　
总之,尽量拿现货.​

　　
骗人手段还有:哎呀,这个货不做了.你定50件吧,帮你做?!​

回应的聪明点:我要大码3件,中码2件.有客人做,帮我搭上吧.有货通知我吧. 这样,真假,你都不会吃亏.​

　　
我有个朋友,订货没拿样衣,布版,结果收了批垃圾.​

​　　4.富有责任感的供应商​

好的供应商会关心你的生意,这也是他们关注终端.次货调换爽快.舍得在终端投放广告.会不时征求你对货品的意见,​会询问你经营的难度在哪里,问你最近生意怎么样,有没有什么货物要补充.现在有热卖货品,要不要发板给你试一下.​

    
当然也会答应你,发板是可以退的.​

　　你不必在意供应商本身的装修,他的简单反而体现了务实.好多供应商不知道服务终端,只顾自己装修,彰显实力.​

我有个朋友向我报告,说找到一家有实力的供应商.我问他你怎么知道有实力,他回答:"哇,他们店子装修的好豪华呀!"​

　　
一旦有了好的供应商,你也要努力.强强组合,双方要珍惜.​

　　
不要太计较,天天提要求.任何单方面的利益都不能长久.​

　　
好好卖货,这关系到你的发言权.展现你的价值越充分,你得到的好处越多.​

​    看货篇：三分货 七分卖​

　　
1.不要好看,只要好赚.​

　　
好看的货,在欧洲,不在广州. 重点看估计能卖多少钱.​

　　
2.不要光挑自己喜欢的,要挑多数人都接受的.​

　　
不是自己穿,要有生意头脑.自己赚了钱,大把好东西穿.​

　　
3.供应商好是好,但货不是最漂亮的​

　　
衣服最漂亮的是婚纱.找个婚纱公司??​

　　
4.我有品位.这些货看起来不怎么样​

　　除非你做国际名牌.有品位的妹妹,你会死的很难看的.有品位的妹妹,通常赔钱赚吆喝.​

　　
5.路费太贵,多拿点,摊平费用​

　　
什么年代了.搞清楚编号,方便补货就好了.电话电脑多用用.​

　　
6.我客源少,要天天新款​

保持一定的风格很重要.扩大客源是根本.围着几个熟客转,你会货越压越多,客越来越少.店里乱七八招,断码货比比皆是.​

好销的款,争取多卖,这是市场肯定了的货,消费者买后满意度高,做熟客的机会大增.反而新货有新货的风险.​

好卖的货.我下手重通常会拿几十件.时常检查码数是否需要补齐,要不要增加颜色.​

　　
7.我经常给电话,只补一两件,供应商会不会瞧不起?​

　　
放心,好的供应商会欣赏你的谨慎的.至少,你不会给他带来大麻烦.​

　　
如果你致电要退货20件30件,他才烦.​

　　
8.供应商有些过分的要求,我能拒绝吗?​

拒绝.商人的特质,就是保障自己的利益. 你是商人吗?​
我是一个批发商,我尊重有分量的对手.​

