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产品详情

大家都是开实体店的，按理说在电商的冲击下生意应该都会一样差呀
，可为什么别人家的客流不断，而自己家冷清一-
片，你还能说是电商的冲击吗?还能说是实体真的难干吗?

其实问题不是你的产品不行，不是你的地理位置不行，而是你没有找
到正确的引流方法。把流量比作水，把引流方法比作水龙
头，你没有把你的水龙 头拧到zui大，怎么会有水呢?

有些老板会说，我平时也在想方法呀，宣传单也在做，打折促销也在
做，朋友圈推广也在做，可为什么还是没有效果呢?因为你说的这些方
法是大多数实体店惯用的策略，当大家都在用，消费者对这样的推广
早已经免疫了，你做的这些活动不能够直接打动消费者的内心，不能
够直接激发他们的消费欲望，怎么可能成功。

我给大家讲几个例子，他们是如何做到零成本引流，直接实现营业额
翻倍的。方法很简单，看了你也会。



[1]服装店整合营销

高老板开了一家服装店，zui近他的隔壁开了一家超市，于是他就找到
这家超市合作:不管你在超市消费多少钱，凭小票都可以到店里领一双
售价3元的2双袜子，当然袜子的批发成本是不到0.8元的。

问题来了，为什么高老板要找新开的超市合作呢?

这叫借人气引流，超市开业促销既有的高人流量就是潜在顾客资源。

凭小票来店领取的顾客，到店后会告知有两个选择:可以领走两双袜子
，也可以抵扣20元现金在本店消费。

在顾客来店之前，高老板就布置了一个特价区，当然这特价区的商品
不参与抵扣活动，主要是换季的服装低价促销，比如188元的衣服可能
就30元甩货。

188元的衣服只需要30元购买，你说顾客动心不?本来没需求的，也突
然有了消费占便宜的.冲动。

我在高老板店呆了半天，统计了一下，拿小票来的顾客有140人左右，
领丝袜的有30人，其余的有60人选择了抵扣消费，其余的人在领丝袜
的同时还选购了一些特价商品。不用说，这样的引流让高老板的营业
额产生了翻倍的提高。

zui重要的是，不花一分钱达到了宣传的效果。这就是营销中的主流产



品增值抵现策略，也可以叫做整合营销。

[2]附加值营销

借助超市的人气，短期产生高营业额是必然的，但是如果要长期产生
高销量，我们还差一个附加值营销策略。

我们来设置一个问题:

两家服装店老板，一家只管销售衣服，一家除了卖货还提供专 业和人
性化服务，客户一进门，就能从衣着和说话判断出你适合的衣服款式
，售后服务也做的很贴心，节庆日还会赠送礼物和问候，你会更愿意
去哪家购物呢?

答案当然是服务很贴心的那家。

什么是附加值呢?

附加值我们可以分为两类，一类是软性附加值，一类是硬性附加值。

软性附加值是产品的质量、广告、宣传、功能，也就是我们通常说产
品本身既附的价值，它的弊端是能吸引大众一时，提高销量，但是却
不持久。

硬性附加值是专 业、服务、搭配、创新、人文等。简单来说，这个附
加值是指你具有同行业无法替代的独特之处，无人能超越，比如海底



捞“有毒”的服务营销，比如搭配营销，在我朋友茶叶店买的紫砂壶
就能是市场zui低价。

那我们怎么来运用附加值营销呢?

我们来举个例子:

一朋友开了一家内衣店，向我讨要如何做品牌打知 名度。通过品牌影
响力做大市场的策:略是很多新起商家惯用的策略，很多人认为有名气
了，就不差销量了。这样大
牌 的玩法对于小商小户来说，其实很内耗实力，效果不见得多好。

我给他的建议是站在顾客的角度去思考，他们究竟需要什么，抓住了
这点，提高员工素质打造专
业团队去攻克顾客的心，就能提升营业额。

比如提高员工的专 业度，让每个人成为“私人形象设计师”。完全可
以根据顾客的体型、体态、身高、胖瘦来判断其适合的衣服款式，还
能提供zui佳的搭配技巧。

比如让你的店成为一个女性健康养生沙龙会所，每个月定时开女性健
康讲座，组织交流互动活动。

想想只是到店里买一件内衣，就可以获得这么多的知识和技能，极大
地满足了顾客更深层次的需求，稳定的客源自然就形成了，这就是附
加值的营销。
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