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服装门店导购连带销售话术集

高客单服装门店导购破冰与连带销售实战话术集

适用对象：客单价五百元以上的服装门店导购、店长、陈列搭配师

从顾客进门到试衣间再到收银台，每一个节点都有一句能开口的话，把单件成交变成成套

成交。

作品名称 服装门店导购连带销售话术集

商品全名 高客单服装门店导购破冰与连带销售实战话术集

作品类型 文字作品 · PDF 文档

著作权人 宁德市钦汇晨贸易有限公司

篇幅 约 2400 字
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使用说明

高客单服装店的顾客不缺衣服，缺的是一个懂得帮她做决定的人。导购说“随便看看”的那

一刻，这单基本就结束了。本话术集把顾客进店后的九十分钟拆成六个节点，每个节点给出三到

五句经过门店反复使用的话，重点解决两个问题：怎么开口不被拒绝，怎么在顾客决定买一件之

后自然地加到第二件、第三件。

本作品为文字作品，供购买者所在门店内部学习和使用。未经著作权人书面许可，不得复制、转售或公开传播。
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第一章：业务痛点与核心逻辑

为什么导购一开口顾客就走

高客单服装店的进店转化率普遍在百分之十五到二十五之间，大部分流失发生在进店后的前

三分钟。原因不是价格，而是导购的开场让顾客感到压力：“需要帮忙吗”“这是新款”这类话

把选择权硬塞给顾客，顾客的本能反应就是拒绝。

核心逻辑是先给信息再给选择。开场的第一句话应该告诉顾客一个她不知道的事实，比如这

批货的面料、这个版型适合的身形、这周刚到的颜色，而不是问她要什么。顾客听到有用的信息

，才会愿意继续听下一句。

第二个逻辑是连带不是推销第二件，而是帮顾客把第一件穿好。顾客试一条裙子的时候，导

购递过去的那件外套不是为了多卖一件，而是为了让这条裙子在镜子里看起来更完整。顾客买的

是镜子里的那个效果，而不是单品。

第三个逻辑是用试穿数量代替成交话术。试穿三件以上的顾客，成交率是试穿一件顾客的三

倍以上。导购的工作重点是让顾客多进一次试衣间，而不是在收银台前说服她。


