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第一章  彻底清除7大错误经营观念

亨利是一位美国商人，专门经营卷烟生意，他不求日进斗金，

但求在烟草市场上分得一杯羹。然而，和所有的小店老板面临的问

题一样，随着大型超市以及各类烟草商店的陆续进驻，亨利的烟草

生意日益惨淡。每况愈下的销售业绩让这位曾经踌躇满志的小老板

一筹莫展。

你是否和亨利一样，开店之初怀着满腔热血，但是短暂的春天

过后却迎来了步履维艰的严冬。面对着越来越多的库存和日趋激烈

的竞争，你不由得开始感叹，现在的生意可是越来越难做了……

亨利先生和你一样，每天都在寻思着如何突围困境，为自己

的小店谋求更大的发展。万般无奈之下，亨利作出了一个大胆的

决定，在自家商店门口贴了一个海报：“请不要购买本店生产的

卷烟，据估计，这种香烟的尼古丁、焦油含量比其他店的产品高

1％。”并用红色大字标明“有人曾因吸了此烟而死亡”。

这样的广告一打出来，大家是百思不得其解，别人做广告都是

宣传自己产品的好，而亨利却只一味宣传其产品的劣势，这不是自

取灭亡吗？显然亨利并不是疯子，相反，他是一个极有创造力与魄

力的商人。正是这则广告给了亨利一次起死回生的机会。

这别具一格的广告打出后，立即引起了当地电视台的注意，它

们通过新闻节目对亨利那独一无二的卷烟店作宣传，使得这家商店

声名鹊起，远近驰名。随后，一些好奇的消费者特地从外地来此买

这种卷烟，亨利的卷烟店也因此生意日渐兴隆。

亨利的成功是偶然的吗？当然不是，如果没有对消费者逆反心

理的把握、没有别具一格的促销方案，那么他的店铺自然也不会起

前言
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死回生。失败的促销有千万种，而成功的促销却是有规律可循的。

我们编写这本《制造抢购的200个促销手段》的目的，就在于为更

多辛苦战斗在商业苦海中的小商贩们，提供更有效的促销手段。

本书的最大特点是内容全面，共有二十一章，涵盖了200个有

创意的促销方案，从服务促销、主题促销、节日促销、氛围促销、

价格促销等21个不同方面，分别进行了详细的叙述和讲解。另外，

几乎每一个小节都配有生动的实战案例，这就摒弃了以往枯燥的讲

解，给读者耳目一新的感觉。

我们这本《制造抢购的200个促销手段》不像市面上标题醒目

的促销手册一样宣称是“促销宝典”、“成功魔法”，我们也不轻

易承诺读完此书就能保证你日进斗金……我们只是从其他小商小贩

的促销现实出发，为你讲述他们的成功促销经验，希望给正在艰辛

探索中的你带来科学的指导，找到降低库存、扭亏为盈的法宝。

最后祝正在看此书的你生意兴隆！财源广进！赚得盆盈钵满！
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第1章  服务促销，让顾客心甘情愿地选择你的商品

第 1 章

服务促销，让顾客心甘情愿地选择你的商品

001  换位思考——给顾客最想要的

有这么一个故事：

《列子·说符》中记载，有一天，杨布穿了件白色的衣服出去，路上遇雨，于

是脱去白色的外套而露出黑色的里衣。等他回到家时，他家的狗对着他大叫，他非

常生气，拿起棍子对着狗就要打。他的哥哥杨朱拦住了他说：“如果你家的白狗出

去而回来时成了黑狗，你能觉得不奇怪吗？”

上述故事说明了换位思考的含义就是把当事双方的角色进行置换，站在对方的立

场看问题，从而透彻地理解对方，进而对对方作出正确的评估，并作出必要的反应。 

所以，进行换位思考应遵循三个步骤。

1. 收集对方相关的背景信息。

2. 进行综合评估。

3. 作出有针对性的反应。 

在销售中，我们只要对角色进行正确定位，并实施针对对策，就会大幅提高成

交率。

有一个在淘宝网上经营电话卡的商家，通过店主的用心经营，如今已经拥有4

个皇冠的信用度，成功交易15万人次，拥有80%以上的回头客，好评率达99.99%，

店主本人也被淘宝授予超级卖家的荣誉。

有人问他成功的秘诀是什么，他回答：“换位思考。”他总是把自己放在一

个买家的位置上，想想希望卖家提供哪些服务。当客户的需要得到满足时，生意自

然越做越好。比如，店主在销售中发现，现在电话卡多种多样，运营商也很多，买

家分辨不清，经常会问有没有适合自己的既便宜又好用的卡。于是，店主就写了一

个帖子，利用自己的专业知识介绍哪种情况适合用哪种卡。买家看到这个帖子很开
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心，感到终于找到了自己想要的卡，这样，客户的回头率就高了。

很多店家往往在推销的过程中只负责说他自己觉得很重要的事，他自己觉得客

户所需要的事，嘴巴说的太多但是倾听太少，完全不在乎客户的感受，就像连珠炮

一样滔滔不绝，甚至企图想要改变客户的需要来达到成交。而他关心的重点中没有

一个是客户关心的，所以虽然客户来过了千百次却仍然不能成交。

设想一下，如果你就是一个被店家 “轰炸”的客户，你会不会购买呢？

当然不会，因为店家讲的都不能满足你的需要，除非他所谈论的刚好是你所需

要的你才会购买，不是吗？

就是这样，如果你的方法、态度都没有办法令客户满意，你怎么可能让客户购

买呢？所以在你推销任何商品给你的客户之前先试着推销这种商品给你自己，自己

去说服自己购买。如果你能够成功地推销商品给自己，你就已经成功了一大半。这

也就是销售中的换位推销，就是要站在客户的立场上做推销。

002  建数据库——跟踪客户需求变化

客户数据库就是企业通过多种方式搜集和长期积累以来的大量客户信息，并运

用计算机化的手段管理，形成一个数据信息库。作为店铺经营者要想使自己的店铺

在竞争日益激烈的市场中占有一席之地，建立顾客数据库就成了有效途径之一。通

过客户数据库可以准确了解客户需求，从而为客户提供更贴心、周到的服务。

卖家通过建立客户数据库，进行分析处理，可以进一步了解客户购买产品的变

化需求，及时挖掘现有经营产品的目标客户群体，从而有针对性地向客户提供新产

品，以满足不同层次客户的消费需求。卖家也以此来获取最多的利益。

据说美国某个航空公司曾一度濒临破产。后来，公司转变经营理念，以把握顾

客消费需要为重要战略，经过短短几年的时间，就位居美国所有航空公司的前列。

到底是什么样的秘诀使这个航空公司起死回生呢？

后来，该公司有关人员透露：这个航空公司内部秘密建立了一个旅行者数据

库，这个数据库内存放了近百万人的资料，资料详细到客户的家庭情况、工作性质

与收入状况，甚至每个客户每年可能出差的次数等。

而该公司就以这个数据库内的上百万客户为主要对象开展促销活动，极力改进
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