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前言

让销售火爆，更让利润提升：    疯狂打折不是事儿    如今，大多数商家为了吸引消费者纷纷使出了打
折的手段，各种各样的打折信息层出不穷，消费者更是欢欣雀跃。
如果在百度搜索引擎中输人“打折信息”四个字，会出现成千上万的相关词条和新闻，一则则和打折
有关的消息纷纷映人消费者的眼帘。
每逢节假日，各大商场都有各种品牌、各种商品的打折促销活动，让顾客应接不暇。
    商家之所以如此偏爱“打折”这样的促销活动，无非是为了吸引消费者买单，从而让自己的销售更
火爆，促使销售额再上一个台阶。
事实证明，打折确实可以吸引消费者的眼球，让商家的销售额获得一定程度的增加。
    最初，打折这种促销方法的使用，的确能够为商家带来一定的好处，然而随着打折被商家频繁地使
用，以至于到了泛滥的地步，它所取得的效果已经不那么明显了。
随着商家习惯了使用打折的手段，消费者也习惯了打折，消费者对打折可以说已经非常熟悉，甚至还
产生了倦怠心理。
与此同时，打折还给商家带来了很多不利影响，比如：打折会让客户养成“贪婪”的毛病，会伤害到
忠诚客户，会失去老客户的忠诚，会让企业陷人被动，会破坏品牌形象⋯⋯    价格是一把双刃剑。
当所有商家都沦陷到“价格战”中，比拼谁打折更给力时，商家往往会陷入困境中，被逼进死胡同。
    在当今社会，打折已成为一种普遍存在的现象，如何从中制胜，让销售额增长和销售利润提升，是
许多商家头疼的事情。
成功的原理往往掌握在少数人的手里。
当周围的商家都在打折的时候，你不妨反其道而行之，通过采用一些替代策略，增强自身的竞争力，
从而吸引客户买单，比如：激活产品附加值，让产品更具竞争力；用“套餐”套住不同等级的客户；
使用创意营销，让产品销售少走弯路⋯⋯这些策略之所以能够取代打折，就是因为使用了这些方法，
可以将客户吸引到商家的身边，从而提高销售量。
销售量提高了，还需要再打折吗？
而且，这些替代打折的策略让商家完全摆脱了“打折”所带来的尴尬局面——销售额提升了，利润却
下降了。
这些替代策略不仅能够带来销售额的大幅增长，而且能让销售利润大幅提升。
    本书是国内资深营销团队管理专家——张子凡老师的倾心之作，通过精彩的论述和经典的案例解析
，不仅为读者分析了打折给商家和客户带来的12个危害，还给读者提供了24个替代打折的方法和策略
。
本书营销思路全新，方法独特，相信读者读了之后，一定获益匪浅。
    正所谓“路漫漫其修远兮”，如何挣脱“价格战”的泥沼，让销售火爆，更让利润提升呢？
本书让商家明白：疯狂打折不是事儿！
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内容概要

　　《替代打折的24个策略——让销售额和销售利润双赢的终极策略》从客户和企业两个方面着手，
解读打折带来的12个危害，并从产品、营销、客户、企业四个角度出发，阐述了替代打折的24个策略
。
参考这些策略并加以实施，企业在提高销售额的同时，不仅能获得更多的销售利润，还可以让客户得
到更满意的消费体验。
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　　策略1. 激活产品附加值，让产品更具竞争力　　
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　营销篇：如何用好营销这把“双刃剑”　　
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　　策略17. 体验，让客户一用你的产品就上“瘾”　　
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　商家篇：商家也要为自己的产品买单　　
　　策略18. 找对目标客户群才能吸引客户眼球　　
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章节摘录

客户篇：打折将伤害客户感情    打折，虽然可以让消费者得到一定的实惠，它却是一种传染力极强的
“流行病”，会危害众人。
一个劲儿地打折，不仅会让客户变得越来越贪婪，还会伤害到忠诚客户的情感，降低客户对企业和产
品的忠诚度⋯⋯打折，让客户很受伤！
    危害1．打折——种传染力极强的“流行病”    广泛、低廉的特价潮，虽然在短时间内可以提高产品
的销售业绩，但并不利于商场销售的健康发展，更不利于引导消费者养成良好的消费习惯。
客户一旦体会到打折的甜头，便会乐此不疲。
打折偏好就像流行病一样，不仅会一直传播下去，还会传染给其他人群。
    如此广泛、低廉的特价潮，虽然在短时间内可以提高产品的销售业绩，但并不利于商场销售的健康
发展，更不利于引导消费者养成良好的消费习惯，不应该以单纯的打折来刺激消费。
    研究表明：一个人一旦体会到打折的甜头，便会乐此不疲。
打折偏好就像“流行病”一样，不仅会一直传播下去，还会传染给其他人群。
    ◎既然这里的东西这样便宜，为什么不能打折？
    生活中，消费者都有这样的经验：一般的小商店，或者某些小超市，进去之后都可以砍价；而那些
享有一定声誉的知名品牌，或者是比较贵、比较高档的东西，是很难给你降价的。
正因为如此，有些人摸准了这条规律，当进入到比较便宜的店面，不管店主愿不愿意，都要和人家胡
侃一番，以求对方能够给自己降点价格，而且还屡试不爽！
夏利就是这样的人。
    案例：在夏利家附近有一家2元超市，里面各种家庭用的小商品都有，因此，每逢缺条毛巾，或是少
个碗的，夏利都要从这里买。
夏利是个很会过日子的人，买东西的时候总是喜欢砍价，即使是一元钱的东西她也要让人家便宜一毛
。
你可别说，这种方式也真为她节省了不少钱。
    当然．对于夏利这样的消费者，店家是非常讨厌的。
时间长了，夏利决定要改改自己的这个毛病。
可是，每次一遇到便宜的商店，她依然会不自觉地爱跟人家讨价还价。
有一次，夏利回到了自己的娘家，去打酱油。
看到这是一家便宜的小店，她随口就问：“能不能便宜？
便宜两毛！
”    店家是个40多岁的中年妇女，听了夏利的话，便没好气地回答说：“没听说，打酱油还要还价的
，买不起就走！
”夏利看到店家这样说．心里不是滋味，可是一想到自己的毛病又犯了，也只好作罢。
    打折偏好是一种“流行病”，具有反复发作的可能。
有些人比较爱面子，一般是不会因为一点小东西而和别人讨价还价的。
可是，在“打折”盛行的今天，一看到便宜的东西，有些人就会在这种心理的驱使下，随口要求人家
给自己打折。
这样做，不仅会招致别人的不屑，有时候还会让别人看不起。
◎打折偏好会像传染病一样流行开来    打折就像传染病，很多时候，你会发现，当商家给你打了折，
你会给他们带来一群客户。
在这个过程中，你就是传染源，后面的人也会通过口耳相传的途径，得上这种病。
之后，如果感染者没有得到及时的“治疗”，又会成为新的感染源，从而对更多的人产生影响。
从这个意义上来说，打折偏好确实能够像传染病一样流行开来，给人们带来苦痛。
    案例：周敏是一所中学的语文老师，周围的家长都很尊敬她，因为人们在教育孩子出现问题的时候
，一般都会找她咨询，每次她都能给出一些实际可行的好点子。
四周的商户，也喜欢卖给她东西，因为她从来都不会和商家讨价还价。
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    其实，周敏何尝不想让自己买的东西能够便宜一些，可是每次去了之后，人家都会恭敬地叫她“老
师”：“周老师，您看看这个脸盆，刚进的，美观耐用”，“周老师，这种花可是刚开的，据说花期
长达半年呢”⋯⋯就这样，对方一口一个“周老师”，喊得她也就不好意思砍价了。
    一次，周敏下班回来，遇到了邻居丽姐。
丽姐手里正端着一个小鱼缸，和人们炫耀：“告诉你们，20条小鱼，才花了4元钱，你们说划算不划算
！
”周敏正想给女儿买几条观赏的小鱼，便问地点在哪里。
丽姐给她指了指，说：“就是对面的‘花鱼小市场’。
”    周敏急忙掉转了车头，走进了市场。
果然，有一个卖小鱼的摊位。
周敏问都没问，便说：“给我来lO条！
”对方快速地给她打捞好．递给了她。
周敏给了对方2元钱，可是商家却说：“1元3条，lO条就给3元吧，让你1条！
”周敏说：“不是1元钱5条吗？
”商家说：“我这里一直都是3条，5条，早就亏死了！
”    周敏知道，丽姐一定是和对方砍价了，既然丽姐能买到这么便宜的鱼，为什么自己就不能，于是
便和对方砍起来。
怎奈她没有养成这种讨价还价的习惯，争了个面红耳赤，人家还是将她的嘴堵住了！
周敏觉得，自己这样在大庭广众之下砍价，非常没面子，便给了商家3元钱，提着小鱼走了。
P16-18
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编辑推荐

价格战是最低级、最愚蠢的商战，拒绝疯狂打折，24个替代策略全线出击，让销售额“UP”，销售利
润也“UP”！
    《替代打折的24个策略(附光盘)》是国内资深营销团队管理专家——张子凡老师的倾心之作，通过
精彩的论述和经典的案例解析，不仅为读者分析了打折给商家和客户带来的12个危害，还给读者提供
了24个替代打折的方法和策略。
本书营销思路全新，方法独特，相信读者读了之后，一定获益匪浅。
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