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前言

　　“照着书上写的方法做广告，可是一点效果都没有！
”　　“根据广告公司的指导制作传单和DM，可是东西还是卖不出去！
”　　“成立了网站，可是完全没有任何反应！
”　　你是否有以上的经历？
　　如果有一百家不同的公司，就该有一百个不同的成功故事，这是很理所当然的事。
然而，如果没能体会这当中的道理，只是盲目地拷贝其他公司的成功经验的话，效果往往会不如预期
。
想要凸显自己公司的魅力，就需要有符合自己公司特质的广告。
　　我是一个行销咨询师，目前的主要工作是向全国各中小型商店和中小企业的老板教授各种促销方
法，当然也包括广告内容设计。
　　对于这些为迟迟无法提升公司利润而感到苦恼的人们，我给了他们一个建议，就是一张A4问卷法
。
　　相信一定有很多人会提出质疑：“要策划一个深得人心的广告为什么非做问卷不可？
”　　理由在于，想要制作吸引人的传单、DM或网站，需要某些情报，而拥有这些情报的人不是你
，而是你的顾客。
　　所以，你不用到处参考别人的传单、DM或网站，也不用呕心沥血、拼命挤出引人注目的广告词
，你只要问自己的顾客“您觉得哪里吸引您”，就能了解自己的商品或服务的魅力所在，自然可以制
作出利于促销的传单、DM和网站了。
一张A4问卷将会成为宣传自己公司魅力的素材　　如果不想办法让顾客知道，你或你的公司所提供的
商品或服务对他们是有帮助的，那么，你什么东西都推销不出去。
　　广告功用就是广泛而有效地把自己公司的魅力传播出去，而制作广告的素材利用一张A4问卷即可
取得。
　　我发现在现实生活中，有很多这样的商店或公司，他们虽然拥有真正的好商品或服务，却因为不
懂得如何把资讯传达给顾客，最终破产。
　　我写本书的用意，是想要拯救那些打了广告却仍然无法提升营业额和利润，整日愁眉不展的商店
和公司。
　　本书的内容是我身为行销咨询师的经验之谈，其中还引用了许多提高实际利润的实例。
　　因此，即便是没有时间学习市场知识的人，也可以立刻将本书中所提到的方法付诸行动。
此外，我尽量避免使用艰涩的市场学用语和理论，希望每个人都能轻松理解本书内容。
　　我的使命在于让真正的促销方法广为流传，使所有人都能将自己的优点百分之百地传达出去，建
立一个使“有需求的一方”和“被需求的一方”能轻松找到彼此的社会。
如果我的帮助能够使好商品、好服务流通于社会，那将会带给我无上的喜悦。
让你转赔为赚的四个魔法问题　　那么，现在就让我们进人正题。
不过，在开始阅读本书之前，请各位务必先进行自我挑战。
挑战的内容就是，你能否坦然正视自己目前遇到的问题。
　　因为，当我们内心锁定一个主题，并把心思聚焦于此时，你会发现，好像许多没有关系的事物都
会自然而然地集中到这个主题上来。
　　举例来说，乘车时，请你一边看着窗外的景色，一边想着“红色的东西、红色的东西”。
窗外的景物之前只是与你擦肩而过，但一旦你开始注意“红色的东西”，红色的车子、红色的招牌等
东西，就会从匆匆掠过的窗外景色中跳脱出来，吸引你的目光。
　　人的意识就是这样，当你开始注意某样东西时，自然就会刻意去收集相关的信息。
　　看书时也一样，一开始就抱着明确目的看书，和茫然地翻书，两者所吸收到的信息有天壤之别。
也许有点麻烦，但请你阅读下列问题，试着写出答案。
　　①在购买本书之前，你为了什么事而烦恼？
　　②你从哪里获得本书的讯息？
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　　③知道这本书之后，是马上购买吗？
如果不是，原因何在？
　　④你购买此书的关键是什么？
　　写得出来吗？
　　老实说，这些问题正是本书的“Know how”。
继续阅读本书，你的疑问都可以获得解答。
但是，首先要请你从头开始阅读本书，加深对内容的理解。
越是认真作答的人，越会有“原来如此”醍醐灌顶般的感觉。
所以，在阅读本书之前，请务必要填写以上问题。
　　写好了吗？
那么，现在就让我们开始进行“提升五倍利润”的课程吧！
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内容概要

让传单、DM、网页打动人心的神奇技巧，告诉你轰动日本、让业绩急速增长5倍以上的销售术。
    本书的内容以三个事例为主体：不动产的出售物件召募传单；全电气化制品DM；加龄臭专业健康
食品。
    本书倡导的做法，成功地让一般被视为难以获得顾客回应的行业提升了业绩，所以如果你如法炮制
，应该可以做得更好。
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作者简介

（日）冈本达彦，熟知中小企业促销手法的咨询专家。
他熟知如何制作增加营业额的传单、DM、网页等促销工具，对提升营业额的战略有独到的见解。
 
    为各企业所提供的建议，皆以极高的几率成功地提升了对方的业绩。
受到众企业的广泛好评，甚至连政府机关也委托他来举办促销研讨会。
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章节摘录

　　动物园从游客观点出发，使每个月的游园人数跃升至日本第一的实例　　牧野雅彦担任导演的《
旭山动物园物语——企鹅在天空飞翔》这部电影，讲的是位于北海道旭川市的旭山动物园的故事。
这个动物园在面临即将关园的命运时，采用了“行动展示”这个划时代的方法，使得游园人数跃升至
日本第一。
　　所谓的“行动展示”就是展示动物们的活动情形供游客观赏。
例如，可以看到夜行性动物行动的“夜间动物园”，可以通过水中隧道看到企鹅游泳的“企鹅馆”，
看猩猩渡绳取饵的“空中运动场”，以及充满震撼、可近距离观赏潜水表演的“北极熊馆”等。
这是一种全新的展示方法。
　　据说，前任园长小菅正夫先生正是因为站在游客的立场考虑，才想出了“行动展示”这个点子。
当他以游客的立场游览动物园时，他发现，以小朋友或坐轮椅的朋友们的高度，他们的视线会被栅栏
挡住，什么都看不到。
此外，负责喂食的工作人员总是站在象舍当中，使得象群总是把屁股朝向游客。
于是，他将栅栏调整到方便观赏的高度，并要求工作人员站在象舍外喂食。
　　一般说来，当鹿长到某个程度时，就必须把角切下来，避免它们互相打斗而受伤。
以前，这个过程都是背着游客进行。
后来，园方试着在游客面前进行这个作业，结果，不但吸引了大量的人潮，切角完成后，观众中还会
响起如雷的掌声。
　　旭山动物园就因为站在游客的立场来看事物，而使得该园的游客数量跃居日本第一。
只要能站在顾客的立场，就可以找到让顾客满意的方法。
　　可是，站在顾客的立场来看事情，这件事说起来简单，做起来却不容易。
经营者每天被繁忙的业务占据了大半的时间，鲜少有机会和顾客直接接触；而企划相关人员虽然在公
司内负责促销业务，却始终无法与顾客面对面互动，指望他们能有效地了解顾客的心声，是一件很困
难的事情。
　　所以，利用一张A4问卷，可以有效地帮助商家了解顾客需求。
通过此法获得的资讯随即就能运用在提升或销售自家的商品或服务上了。
　　大企业也必须考虑顾客感受，否则，和中小企业一样，会行销无效　　我在某广告公司负责某汽
车经销商的广告业务时，该公司对小型汽车进行了全车型的设计更新。
　　小型汽车的主要顾客群为女性车主，所以，该公司把卖点集中在以“香草”、“抹茶”、“巧克
力”等点心命名的车身上，特别是车身颜色，希望能够因此博得顾客好感。
　　我们广告公司也把宣传重点定为车身颜色，传单上还印了与该系列汽车形象相关的点心照片或插
图。
　　然而，结果却与我们所想的背道而驰，顾客对车身颜色的反应很是冷淡。
为了寻求解决的方案，我找了一个成功销售这款车型的营业员，想了解他的经验与策略。
　　这个营业员跟我说：“我绝口不提车身颜色。
只是让顾客亲手开关车门而已。
其他的小型汽车在开关车门时，都会发出干涩的、感觉很廉价的声音，但这部车子却有着高级轿车一
般低沉的声音。
我对带着孩子一起来看车的父母说‘我们的小型汽车跟其他的小型汽车，最大的不同在于构造。
’于是他们当下就签约了。
”　　也就是说，对顾客而言，车子的构造及其安全性要比车身颜色来得重要。
相信家中有孩子的人，应该可以理解这种心情。
　　由此可知，即便是大企业，如果没有正视顾客的需要，也可能会打出失败的广告。
　　大企业失败一次，也许还有余力东山再起，但中小企业一旦犯下这种错误，恐怕会成为其致命伤
。
　　所以，随时掌握“顾客的需求是什么”与“自己公司的优势是什么”，是很重要的事情。
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而这也是制作广告的第一步。
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编辑推荐

　　《用一张A4问卷赚大钱》教读者如何以极低的预算，取得显著的营销效果。
《用一张A4问卷赚大钱》语言易懂、思路清晰，加上大量的实际事例，使得《用一张A4问卷赚大钱》
的实用性非常强，让读者能够轻松上手，立刻将《用一张A4问卷赚大钱》的内容付诸行动。
相信《用一张A4问卷赚大钱》一定会帮到各行业的销售、宣传人员攻破工作的症结，取得事业的成功
。
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