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前言

　　“最近，顾客数量急剧下降。
”“如果像现在这样持续不景气，再加上事先又不知道顾客数量上升了多少的话，会比较为难的。
”像这样的，一直被这样的问题所困扰，经常头疼、烦恼的经营者出乎意料地多了起来。
此时，最重要的是增加“招揽顾客方法的选择项”。
所谓“选择项”是指有几个备选答案。
我们用职业棒球队的投球手来打比方。
只有一种直线投球技术的投球手与同时拥有直线、曲线、分指扣球等各种各样投球技术的投手相比，
很显然是后者占有优势。
　　前几天，我看了在美国一流的职业棒球队中十分活跃的吉井选手与野茂选手的对话节目。
在节目中，吉井选手对野茂选手说：“跟野茂学习了‘分指扣球’的投球技术，真是太好了。
”不仅因为增加了“分指扣球”这一选择项，投球的方法增多了，而且也证明了其在象征着美国最高
水平的“一流职业棒球队”的存在。
话又说回来：本书所要叙述的“招揽顾客计划”正是为了增加其选择项的范围，即准备几个招揽顾客
的方法，扩展商业买卖范围的做法。
　　本书归纳总结的100条，是平时充当咨询顾问，通过实践得来的，这些在你的公司G萄店）里也是
能够立刻实践的宝贵经验。
　　商业企业的成功是由“招揽顾客”决定的。
如果你对“招揽顾客”缺乏一股热情，不能燃起一股信念（所谓“信念”，是指总是继续考虑以后的
问题）的话，业绩就一定会衰退。
其结果是无论哪一个行业，如果不能招揽顾客的话，就不会有好的开端。
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内容概要

商业企业的成功是由“招揽顾客”决定的。
如果你对“招揽顾客”缺乏一股热情，不能燃起一股信念（所谓“信念”，是指总是继续考虑以后的
问题）的话，业绩就一定会衰退。
其结果是无论哪一个行业，如果不能招揽顾客的话，就不会有好的开端。
为了招揽顾客，“计划构想的丰富性”、“由灵感得来的方法”、“有效地、灵活地利用媒体”等都
是非常必要的。
    本书所要叙述的“招揽顾客计划”正是为了增加其选择项的范围，即准备几个招揽顾客的方法，扩
展商业买卖范围的做法。
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书籍目录

第一章  入门“招揽顾客计划”的制定方法  计划以这样的方式开始  “招揽顾客计划”的程序表应这样
制定  决定每个月的主题活动，制定增加顾客流量的策略  制定计划标题的五个提示  计划标题的高明的
决定办法  选择广告代理店、印刷业者的窍门  实施计划的最佳时机  准确选择“招揽顾客商品”的方法
 推荐用这样的广告单的制作方法  手工制作低成本的广告单  用广告单的颜色来增强招揽顾客的能力  
为达到月预算目标的半成表是这样制作的  电视、广播广告的有效出击  计划的负责人应准备三个以上
的提案第二章  绝对“招揽顾客”的基本原则  “招揽顾客计划”中蕴涵着无限的智慧  “招揽顾客计划
”由招揽的数量来决定  决定目标，选择“招揽顾客的手段”  用数字来考虑制定招揽顾客的作战计划  
招揽顾客方法的基本内容（条目）  制作一份地图（无论是谁，都可以凭借这份地图找到本店）  能够
称之为商业圈的判断材料  这是使客流量上升的要点  抓住商品的宣传要点  你对顾客生活质量的提高提
建议了吗？
  开辟新的顾客市场的三个要点  对现有顾客进行激起其购买欲的宣传方法  广告宣传费是公司的先行投
资第三章  招揽顾客的技巧是这样推敲、琢磨出来的  “招揽顾客计划”并不等于降价销售  不要拘泥于
自己的想法  用“顾客想听的话”招揽顾客  从竞争对手那儿发现进行自我宣传的要点  怎样发挥出自己
公司的绝对优势  要提供始终吸引顾客的商品  参考外行的构思来制作广告  “减价”和“看上去似乎降
价了”是截然不同的  大型活动计划能取得成功的三个窍门  欺骗的大减价不能招揽顾客第四章  应该这
样击中要害地制定成功的“招揽顾客计划”  如果能消除顾客的不安、不满，就达到了预期的效果  直
接邮送广告的拆封率是这样提高的  “招揽顾客计划”就在自己身边！
  一个小小的契机可能使营业额大幅上升  制作一份“谁都能明白”的广告  最大限度地灵活使用“个人
的事”  采用最近引人注目的“一包到底”招揽顾客  用报道的方式突破广告固有的宣传方法  采用日历
式计划能保持其持续力  成功的“大型活动计划”  采用新颖的标题招揽顾客  “趣味”、“一目了然”
、“出乎预料”是广告的要点第五章  无须“花钱”就可以招揽顾客的窍门  搞活一年一次的创业纪念
日  要有“善始善终、坚持到底”地招揽顾客的积极性  使用具体的数字引起顾客的反应  用“明亮、灵
活、活泼”来招揽顾客吧！
  推出一些自己公司有特色的吸引人注意的广告词  以季节感作为素材的招揽顾客计划  用排行榜的表达
方式来招揽顾客  利用“对顾客的问卷调查”长期招揽顾客  “仅仅是听来的问卷调查”毫无意义  用顾
客手册制定持续的招揽顾客计划  抛弃无意义的“商品减价”计划  采用“名片行动计划”建立自己的
顾客群第六章  这就是不由自主而实施的“招揽顾客计划”  要回答顾客提出的疑问吗？
  甚至要把负面因素转变为招揽顾客的素材  不要让顾客有不安的感觉  对这样的顾客应采用开门见山推
荐的方法来招揽  提高信誉度是“能露脸”的招揽顾客计划  采取“非常欢迎没有购买欲望的诸位”的
方法发现出乎意料的顾客  这个计划究竟想要告诉给谁  选择赠品的考虑思路应是这样的  用“季节来吸
引顾客”堪称招揽顾客计划的典范  送完之后就置之不理的直接邮送广告不能招揽顾客第七章  最终还
是购买了的“招揽顾客计划”应这样制定！
！
  广告由“时机”来决定  用“愿望刺激型”广告激起顾客的需要  利用“犹豫时，请选择这个”招揽顾
客  利用“秘密的商品名单”使顾客感到兴奋  采用捆绑销售法，向初次购买者发起进攻  所谓使用数字
揭示出商品的差别  有效的招揽顾客的方法——邮寄  在店内招揽顾客有很多方法第八章  “招揽顾客计
划”的高明的活用方法  把顾客当做“明星”，招揽顾客的能力会提高  在公司内实行竞争，使职员的
情绪高涨  通过不同的招揽顾客活动、分配任务来激发职员的兴趣  通过个人的活动创造招揽顾客的契
机  一定要对招揽顾客活动的效果进行测定  对广告单的结果进行详细分析  为使计划获得更大成功而召
开招揽顾客计划会议  淡季中应做的事第九章  陷入窘境时的“招揽顾客方法”特辑  通过“顾客参与型
计划”来招揽顾客  用“顾客活动型计划”招揽顾客  通过“商品关联型计划”来招揽顾客  能反复地招
揽顾客的计划应该是这样的  “淡季的计划”用一些特别待遇与优点吸引并招揽顾客  用“个人秘密计
划”给招揽顾客计划以强烈影响  为了招揽顾客在铺面应展示的五个明显标志  销售现场的招揽顾客计
划应这样制定  寻找出“招揽顾客途径”的三个窍门  城市主页成为“招揽顾客的资料”  “最后再喊一
声”更能招揽顾客  即使是雨天也有招揽顾客的机会  通过“特别热门货抽签计划”来挖掘潜在顾客
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章节摘录

　　第一章 入门“招揽顾客计划”的制定方法　　“招揽顾客计划”的程序表应这样制定　　下一页
是制定“招揽顾客计划”程序表的提案。
　　①计划构思的探讨：平时，计划构思的收集力度就应视为关键。
同时，总是抱着对任何事都不满足（贪欲者）的姿态，同行业的自不待言，对不同行业的关心也是非
常有必要的。
　　A．确认其目的（为了什么）　　B．手段（何时，向谁，以何种方式提出）　　C．公司内职员
的决定　　②计划要点的决定：在计划里，预感是非常重要的。
也就是说，什么样的顾客达到何种满意程度，其结果能得到什么样的评价等。
像这样的应该具体描绘出来。
　　A．计划的决定　　B．实施日期的决定　　C．业者的决定（广告代理店、印刷业者）　　D．
销售额目标及成本的决定　　E．计划标题的决定　　③计划内容的完成：制定计划的成员当中，领
导者的能力发挥某种效力，处于核心的地位。
总而言之，领导者的“感觉的能力”、“考虑问题的能力”、“实施的能力”决定其计划内容的水平
。
　　A．成员与业者的协商　　B．计划草稿的完成　　④向业者提交计划的原稿　　⑤计划内容的再
检查：需要花费大量的时间对最终的内容进行检查。
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