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很多导购害怕异议，其实异议并不表明顾客不会购买，如果你能正确处理顾客异议，消除顾客疑虑，就会促其下定购买决心。不知道大家发现没有，《服装应该这样卖》这本书里面的88个问题就是我们店铺里经常遇到的异议，那怕我们在书中找到15个常见异议并熟练掌握，您会发现自己工作会更加得心应手，因为，我们经常遇到的异议其实也就那么多。这里与大家分享处理异议的一些其他套路方法，以供参考。
1．事前认真准备。
所有的成功都来自于精心准备。店铺要对导购员所遇到的顾客异议进行收集整理，制定统一的应对答案；导购员要熟练掌握，在遇到顾客拒绝时可以按标准答案回答【其实，《服装应该这样卖》最新第三版基本上囊括了所有可能】
2．“对，但是”处理法。
如果顾客的意见是错误的，你要首先承认顾客的意见是有道理的，在给顾客留面子后，再提出与顾客不同的意见。其实，这就是我再课堂上所讲授的“认同”技巧。这种方法是间接地否定顾客的意见，有利于保持良好的推销气氛，导购员的意见也容易为顾客接受。
3．同意和补偿处理法。
如果顾客意见是正确的，你首先要承认顾客意见，肯定产品的缺点，然后利用产品的优点来补偿和抵消这些缺点。
4．利用处理法。
将顾客的异议变成顾客购买的理由，如一位导购员面对顾客提出的“衣服小，优点紧身”的问题，可以回答：“小巧玲珑是这款衣服的一大特点，因为，这种版型……”。(王建四)


