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前言

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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内容概要

　　我们这本《制造抢购的200个促销手段》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
。
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 创意广告——快速吸引顾客的眼球
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 巧置悬念——利用前五秒抓住观众的注意力
 悲情按钮——用悲情的力量获得更深的理解
 独辟蹊径——打好创意广告征服战
 小投入大收获——投入适当的广告费用
后记
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章节摘录

版权页：   孝心无边——母亲节中老年服装促销 孝敬父母是中华民族的传统美德，中国虽没有本土的
母亲节，但是自远古以来，对母亲的尊敬与爱戴绝不会亚于古希腊和仅有200年历史的山姆大叔。
孟郊的古诗“慈母手中线，游子身上衣，临行密密缝，意恐迟迟归。
谁言寸草心，报得三春晖”情真意切；自居易的《母别子》更是催人泪下；诸多歌颂母亲的诗歌、歌
曲、戏剧不胜枚举、荡气回肠、催人泪下。
 母亲节是一个讲感情、讲感恩的节日，而中华民族又是一个讲究孝道、讲究感恩的民族，两下一拍即
合，自然会击出火花。
关键是如何才能让这个火花长久不灭，而不是一闪而逝。
事实上，母亲节的促销，很多商家并没有认真去分析，而是千篇一律地执行着节日档促销模板，折、
奖、送，没有定位，缺乏针对性。
那么母亲节商场促销该如何去做呢？
让我们来看看肖女士是如何做的吧。
 肖女士经营了一家中老年服装店，由于经营得法，生意还不错。
这不，母亲节马上就要来了，肖女士可不想白白错过这个大好的促销时机。
 往年的母亲节，肖女士也搞过一些促销，使用的是一些传统的促销手段，比如，买衣服打折。
不过，今年的母亲节，肖女士不想再沿袭以往的老路了，因为很多同行也都在使用这一种促销方式。
但是如何才能把这个促销活动搞得别具一格呢？
肖女士陷入了沉思。
 肖女士突然想起，去年的母亲节，她经过一家花店，那家生意特别好。
对了，母亲节也是一个送花的节日，那么，今年的促销活动能不能在往年的基础上再加上几朵花呢？
肖女士抱着试一试的心理，开始了她的促销活动。
 活动的内容是这样的：母亲节期间，凡是来本店消费的顾客，不仅可以享受7.5折的优惠，而且还会根
据你所买衣服的价格送上康乃馨，消费50元，送一支康乃馨；100元送两支；150元送三支⋯⋯依次类
推下去。
 方案一出，效果果然不错，因为谁不愿意在母亲节那天给母亲送上一件合身的衣服和一束康乃馨呢？
后来据粗略估计，今年母亲节，肖女士店铺的销售额是往年母亲节的两倍。
 提起母亲节，似乎一下子就能触碰到人们内心最柔软的部分。
在母亲节到来之际，儿女们也都想着各种方法来回报、感谢自己的母亲。
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后记

一本著作的完成需要许多人的默默贡献，闪耀的是集体的智慧。
其中铭刻着许多艰辛的付出，凝结着许多辛勤的劳动和汗水。
    本书在策划和编写过程中，得到了许多同行的关怀与帮助，及许多老师和作者的大力支持，在此向
以下参与本书编写的人员致以诚挚的谢意：李文静、田宇、黄青翔、宋洁、邱霜、张彩彩、苏畅、李
娟、姜雯漪、孙艳艳、曹营楠、刘茜、齐艳杰、李惠、李伟军、陆晓飞、何瑞欣、周珊、付玮婷、梁
妤婷、李娟、黄克琼、谭慧、黄晓林、欧俊、杨云鹏、武敬敏、闫瑞娟、杨婧、许鸿琴、高榕瑶、何
艳丽、白雯婷、龚俊恒、张德华、王志敏、贾更坤、杨乔、宋瑞云、张志元、郑秀、涂画、李秀霞、
张卉妍、张瑜等。
    本书在编写过程中，借鉴和参考了大量的文献和作品，从中得到了不少启悟，也汲取了其中的智慧
菁华，谨向各位专家、学者表示崇高的敬意一一因为有了大家的努力，才有了本书的诞生。
凡被本书选用的材料，我们都将按出版法有关规定向原作者支付稿酬，但因为有的作者通信地址不详
，尚未取得联系。
敬请您见到本书后及时函告您的详细信息，我们会尽快办理相关事宜。

Page 10



第一图书网, tushu007.com
<<制造抢购的200个促销手段>>

编辑推荐

《制造抢购的200个促销手段》由华中科技大学出版社出版。
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