
 

本课纲以“连带销售心态、思维结构、连带销售 789 技术和行动方案、连带机制 ” 为核心授课点

                 时间：2 天 1 夜      讲师：柳叶雄老师

     在客流逐渐分散的时代、顾客选择的渠道增加了、线上线下各种服务方式也千店千面，顾客从原来的货比
三家到现在的货比千万家。每家门店都打出独有的特色，而在互联网的时代，特色仅仅成为门店的标配之一。
门店做活动做促销，花样推陈出新，可是效果越来越差，门店的销售额逐渐下滑，利润逐渐降低。顾客的忠诚
度逐渐降低、信任度缺乏，而很多门店会员管理系统依旧“过去式”，缺乏有有温度有情感有差异化的会员管理 ，
导致门店会员停滞不前。柳叶雄老师说：实体店面临“客流少、进店少、成交少；客单低、复购低、利率低；
模式难、管理难、经营难；库存大、成本大、竞争大” 这样的“3 少 3 低 3 难 3 大”的瓶颈，那么该如何突围呢？

门店的业绩公式 = 进店数 × 成交率 × 客单价；而三个指标中影响客单价的核心指标又是“件单价和连
带率”；那么影响连带率的核心要项是哪些呢？通过柳叶雄老师实操总结而来，我们认为“连带的销售心态、产
品结构、活动策略、连带销售技术、激励政策”是提高连带率的核心要素。为此本课程将以核心要素为纲要，
训练学员的“心态与技术”，从而提高连带率，进而提高客单价和门店的销售额。

1、连带销售心态：引导学员拥有连带意识、主动意识、连带观念以及连带思维结构
2、销售原理：引导学员清晰销售的原理，从而为掌握连带销售技术打下坚实的基础
3、连带销售技术：引导学员掌握连带销售的（789 技术）9 大时机、8 大方法、7 个要点
4、连带机制：指导管理者制定引爆员工提升连带率的激励机制，刺激员工连带销售，倍增业绩
5、大单销售： 通过连带率的提高以及指导学员敢于销售高价位（件单价）的产品，从而大单销售

【经销商、门店业绩提升专家  柳叶雄】

    

 

 《连带技术 大单销售》 

二、课程目的

柳叶雄老师助力目标实现

一、课程背景



· 讲授
· 互动体验

·小组练习
·小组讨论

·角色扮演
· 案例分析

·启发互动式教学
  作业辅导式落地

 

                 

             

第      1      讲：销售心态     （六大心态破层销售）  

一、自信的心态

                  互动体验：如何卖高价位的产品 （敬请公司提前在课堂中准备 5款不同价位的商品）

          二、学习的心态

                  互动体验： 如何做连带销售 
                  互动体验：产品的卖点 
                           （请公司提前准备几款商品，提前把该商品的亮点发给老师，便于课程互动）

           三、付出的心态

                  互动体验：你为顾客无私付出过哪些？

           四、主动的心态

                  互动体验：迎接顾客和挖掘顾客需求
                  互动研讨：给顾客展示的件数 VS 商品库存量 （断码） VS 非销话术

           五、焦点心态

                  案例研讨：业绩不好，天气不好、隔壁促销等

           六、成长与破层心态

                 互动体验：给顾客增值服务与产品连带搭配

 

授课时间 2 天 1 夜    202  年   月    日至  日 

店长、导购      培训对象

三、课程时间与对象

四、授课方式

五、课程大纲



 

          备注：第一讲通过互动+案例研讨+技术讲解的方式，让学员快速融入课程、打开心扉，通过日常问

题强化“销售技能、销售技巧”以及“心态与观念”的重要性，从而达到课程快速破冰与销售技术和心
态的结合培训目的。

第      2      讲：新零售连带大单销售的思维结构      

思维结构 1：产品思维 到 设计思维的转变  （案例分享）
思维结构 2：价格思维 到 到价值思维的转变 （案例分享）  
思维结构 3：交易思维 到 利他思维的转变 （案例分享）
思维结构 4：买卖思维（生意） 到 情感思维（关系）的转变   （案例分享）

思维结构 5：产品需求思维（被动） 到 超值服务思维（主动）的转变  （连带销售三步曲）

第      3      讲：连带大单销售技术   

一、大单销售基础指标与概念

  思维导向1： 件单价 VS 连带率
     技术导向1：件单价计算公式  VS  对应的核心要项
     技术导向2：连带率计算公式  VS  对应的核心要项

      二、连带率相关计算说明   

       三、连带意识测试  

      四、提升连带销售的 9 大时机（9 个行动节点）

    1、迎宾时创造意识 （诚意、创意、情意）
    2、产品介绍时 （专业、系列、同类款）
    3、产品搭配时 （专业、内外、系列、多搭多）
    4、产品体验时 （试穿、触感）
    5、顾客秀美时 （试衣镜多套商品、专业顾问）
    6、顾客询问活动时 （计算精准、简单易懂、利他）
    7、确定成交时 （附加销售、充卡）
    8、顾客等待时 （改裤脚 寒暄 推荐体验）
    9、送客时 （创造给顾客意外惊喜 铺垫复购连带销售）

五、连带销售的 8 种方式

     1、陪衬连带式：寻找互搭互配 （成套搭配 整体出样）
             2、亲朋推广连带式  （情感链接 关注同伴  连带翻番）

     3、价格连带式 （补零式  高价连带低价 正价连带特价）
     4、新品推广连带式 （大件带小件  新品带旧品）
     5、促销推广连带式  （促销活动  连带销售）

             6、组合配套连带式   （引导联想 情景连带）
              7、场合连带式： 多备选（一搭多 多搭多 展示多多 连带多多）
              8、奖励考核 PK 机制配套法 （重视 PK 价值成长）
 



 

六、连带销售中注意的 7 个要点

         七、连带激励策略

              1、12 种连带激励政策的制定与应用
              2、作业：店内开展连带率 PK赛

第      4      讲：旺场  /  旺季的连带大单“  4      快”技术   

一、旺场接待顾客技术 1：接一待（顾）二招呼三 

二、旺场/旺季接待顾客技术 2：“4快”技术

         1快： 快速精准判断顾客、挖掘需求（第 1快）
              2快：快速拿对商品 （特征、问话交流）
              3快：快速试穿（导购话术、动作）
              4快：快速切单 （导购话术用加法不做减法等）

三、旺场/旺季店长管理基础功

              1、卖场氛围技术的营造
              2、现场激励技术
              3、团队销售配合技术
              4、旺场服务

   第      5      讲：现场连带销售演练与评比   （请提前准备好演练货品，搭配与尺码要齐全）

          一、老师讲解评分流程表

           二、分组演练

           三、老师与评分小组点评

落地作业
1、 写出人生的“五大目标”     2、承诺书 “针对月度、季度连带率的承诺书”

       3、拟定门店连带 PK奖惩机制     4、针对新款或主推款，拟定连带搭配商品的“FABE”话术
       5、拟定赞美新老客户的语言       6、店长组织店员按连带销售的 9 大时机进行日常训练
       7、职能部门和零售门店连带作业执行要求

 8、群分享：每 2日，各店必须分享1 个大单和连带的案例 + 商品搭配 FABE 的话术（见模板）

 


