
85个实体店裂变营销案例，总有⼀个适合你，看懂了业绩就会暴涨

⼤家好，我是放⽺哥，市场上营销的案例很多，我们好多企业都觉得很简单直接复制过来使⽤，但是结果并不理想，我

们可能只是看到了表⾯，没有透过现象看到本质，我们所⽋缺的是裂变营销的思维，今天放⽺给⼤家分享85个营销案

例，彻底颠覆你的营销思维，希望我的分享能为你带来启发。

1、如何免费开⼀家30万的早餐店

有个⼈想开⼀家早餐店，需要30万，他找周边20个商家，每个商家投1.5万，⼊股这个店，30万就到⼿了。

商家投资得到3个好处：

1）获得1.5万元的早餐券，每个⽉限使⽤600元。

2）获得1%的整店分红，如果说每年能够赚到30万，那么就可以分到3000元，直到分满1.5万为⽌。

3）因为早餐是刚需，能够聚集⼈⽓，那么这20家店的品牌就可以到这家店来宣传，也可以设计引流产品到早餐店免费

吸引客户。

2、产品组合卖爆产品

有⼀个⼈5⽑钱⼀⽀的鞋油进了1万⽀，2块钱⼀⽀卖不出去。后⾯把鞋油提价到5块钱⼀⽀，并打出⼴告：⾼档鞋油5元

⼀⽀，活动期间，买两⽀送⼀把20元的⾬伞。2⽀鞋油才1元成本，卖了10元，有9块钱利润，然后⾬伞是找⼚家批量采

购购的，采购价值只要6元，除去成本，每卖两⽀鞋油出去还能够赚3元，这就是组合营销的威⼒，你看懂了吗？

3、⼀个商家做了⼀个活动，买50元抵⽤券送价值68元的保温杯，你买了抵⽤券，是否来消费？你不来消费，保温杯赚

你钱，抵⽤券消费的时候才是现⾦，但是你为了要保温杯，愿意花钱买抵⽤券，你来消费了赚你更多，因为你买的券是

花钱买的，你80%会去消费，如果这是送的，你只有20%可能会去，现在精明的商家，送神秘呢？成本挺低的，特别是

年轻⼈很需要这个礼物，你说呢？

4、⼀家⾃助餐厅，因为顾客浪费⾷物，⽽贴出⼀则标语：凡是浪费⾷物，罚款10元，结果⽣意⼀落千丈，后经⼈提

点，将售价提⾼10元，标题改为：凡没有浪费⾷物者，奖励10元，结果⽣意⽕爆，杜绝了浪费⾏为，任何时候不要给客

户吃亏的感觉，⽽要给他们预留占便宜的空间

5、买1000的酒送1000的加油卡，如何盈利？汾酒市场价298元/瓶，有公信⼒，在市场上流通可以查到，4瓶就是1192

元，成本也就48⼀瓶，相当于收了1192，1000元加油卡加成本198元的酒没有亏损也没有盈利，那如何赚钱呢？

加油卡⼤批量购买可以谈到9折，所以1000元加油卡成本价是900元，实现盈利100元，但还没有结束，送1000元的加

油卡不是1张，是⾯值50元和100元的，50元的都是要消费200元才能使⽤，100元的要消费400元才能使⽤，所以⽤完

1000元的加油卡，实际需要消费4000元，卡是绑定的，消费者消费满4000之后，加油站会给10%的利润给酒⼚，实现

了盈利400元，最终的盈利是100+400=500元，酒⼚送1000元的酒最后都能赚500元，跨界整合的时代，卖酒的已经不

靠卖酒赚钱，你还在靠卖产品赚钱吗？

6、客户消费了200块，普通店家会给他打九折，但更有效的⽅式是：

第⼀步：让他花3块钱办⼀张会员卡，给她返30元到卡⾥，下次抵现消费

第⼆步：以后现⾦消费都可以返20%到会员卡，这样⼀来，回头客的⼏率就会⼤⼤增加，最后将这3块全部发给员⼯，

那么我们的员⼯会将每个进店消费的客户都发展成会员，这种策略就叫做返现锁客模式

7、三招让⽔果店的⽣意源源不断

第⼀招：加⼊顾客购买了5⽄⾹蕉付钱之后你⽴刻从旁边再拿出⼀根⾹蕉抢着塞进顾客的购物袋并说这个是免费送给你

的，好吃再来



第⼆招：你可以把另外⼀种⽔果也送给顾客，这是刚到的新鲜橙⼦，你尝⼀个吧，很甜的哦！顾客有时会假装正经说：

谢谢不⽤了，你就说别客⽓，尝⼀个嘛，不要钱的，送给你的，顺⼿就把橙⼦塞进了客户的购物袋⾥

第三招：如果顾客是带着孩⼦⼀起来的，你可以在顾客结账的时候这样说，⼩朋友真可爱，来叔叔送你⼀个⼤⼤的苹

果，你学会了吗？

8、⼀招让餐厅在客户⼼中留下深刻印象？

⼀餐厅打出⼀条幅说：进店消费点餐超过15分钟菜不上桌，菜品免费送，因此商家每天会故意挑出30桌客⼈中低价菜品

超过15分钟在上菜，上菜的时候直接说：您好，⾮常抱歉，由于顾客太多，给您上菜时间超过了15分钟，影响到您的正

常⽤餐时间，本道菜品免费送给您！以表歉意，顾客⼀听服务员这么说，⾮常⾼兴⾮常愉悦，因为⽩⽩占了便宜，免费

吃了⼀道菜，故⽽下次还想去，也因此餐厅的⽣意每天都很⽕爆，您遇到过这样的店吗？？

9、⼀元换购营销思路

你卖⼀个⼀千元的锅，决定送⼀个50元的勺⼦，但是却没啥效果，怎么办？提⾼赠品价值吗？那不赔本赚吆喝了，你只

需要把促销⽅案变成，卖999元的锅加1元就可获得50元的勺⼦，效果⼀定会好，为什么？虽然成本⼀样，但是你卖⼀

千元送50元，消费者会觉得，你只让利了5%，但是如果你加⼀元，获得50元的勺⼦，消费者就会觉得赚翻了，这就是

⽐例偏见，⼈们对⽐例的感知，对⽐数值的感知来得更加敏感，所以作为商家促销时多⽤换购的⽅式，消费者会把注意

⼒，放在价钱变化很⼤的⼩产品上，产⽣很划算的感觉，你学会了吗？

10、⼀招锁定客户10次消费

⼀家好吃不贵的烤鱼店，但是地理位置偏僻，于是⽼板做了⼀个充500送500再返500的活动引爆客流锁定会员，客户充

值500元成为本店会员即可享受以下三项权益：

1）获得⼀张500元⽆门槛现⾦充值卡

2）再送价值500元的啤酒100瓶，100瓶只可进店消费不可带⾛

3）500元按⽉返还，客户每⽉15号进店，拼⾝份证领取50元现⾦分10次退还

客户充值的500元作为回笼的现⾦流，你可以拿去做其他的投资，赠送的啤酒是回流的赠品不计⼊本次活动的成本，⽽

退还的现⾦可以从客户再次进店的消费中赚回来，同时还锁定的客户10次消费，你学会了吗？

11、⽔果店裂变模式

第⼀步：引流，⾸先拿出店铺任意⼀款⽔果做引流，例如苹果别⼈卖5元⼀⽄，我卖两元⼀⽄，低价引流

第⼆步：成交，设置会员卡，39元办理本店会员即可享受：1）进店消费可享受特权苹果2元1⽄，2）送价值30元花样

⽔果切⼯具⼀套

第三步：锁销，办理会员后送价值40元⽆门槛消费卡⼀张

第四步：裂变，推荐两个朋友办理会员再送价值20元⽆门槛消费卡⼀张，如果⼀个客户转介绍客户能感受到⾯⼦、荣誉

或者好处，那他带朋友来消费，肯定会选择咱们家对吧，所以这⾥就要去设计⼀个不可抗拒的成交，锁销主张和裂变运

⽤到⾃⼰店铺中。

12、优秀的⼈才离开，⼀般是三个原因

看不到前景，没有挣到钱，没有成长。

所以我们应从这三个上⾯解决：



所以我们应从这三个上⾯解决：

1）产品⼒提升，解决企业产品交付的实⼒，让客户与员⼯看到前景；

2）营销⼒提升，并且建⽴全⾯的培训体系，让员⼯逼着成长；

3）系统⼒的健全，让企业优秀的员⼯看到收⼊，通过努⼒得到回报

13、奶茶店怎样三天收回成本

⼀个⼤学⽣在学校门⼝开了⼀家奶茶店，投资了10万元，⽤了三天就把10万赚回来了

他搞了⼀场活动，凡是充值200元的，可以每天喝⼀杯奶茶，免费喝⼀年

结果参与⼈数有五六百⼈，三天就把成本收回来了，也许你认为这是赔钱的，其实这家奶茶点赚翻了，你看懂了吗？

14、会追⼥朋友的都是销售⾼⼿

有⼀个漂亮姑娘，三个⼩伙⼦都喜欢她

第⼀个⼩伙⼦见到漂亮姑娘说：“跟我在⼀起吧，我能给你幸福”这叫推销

第⼆个⼩伙⼦说“跟我在⼀起吧，我们家三套房⼦，两部车全部写你的名字”这叫促销

第三个⼩伙⼦了解了姑娘的喜好，知道他喜欢绅⼠⼤⽓的，有梦想的，他把这三点表现的淋淋尽致，姑娘主动⽰好这叫

营销

所以销售不是卖你想卖的，⽽是卖客户想要的，销售不是推，⽽是吸引

15、有⼈策划了⼀个睡⾐品牌，标价188元，免费送给客户，只不过客户需要⽀付23元的快递费，结果呢他们送出去

1000万件睡⾐，最后据说赚了7000万，那么他们是怎么赚到的呢？

原来定制1000万件睡⾐在义乌⼩商品市场上成本可以压到8元⼀件，⽽发1000万个快递成本也可以谈到5元1件，接下来

找⽹站做推⼴，每送出⼀件给⽹站提成3块钱，这个也很容易解决，最后算⼀笔账，每送出⼀件睡⾐企业的收⼊是23

元，⽀持则是8加5加3等于16元，盈利7元，1000万件睡⾐就是7000万，思路决定出路，想法带来⽅法，你学会了吗？

16、⾯馆如何从每天1000块做到5000块，我们给⾯馆设计了⼀个营销策略，68元办卡成为会员就可以获得⼀张68块的

⽆门槛消费充值卡，更重要的是还赠送你68瓶饮料，赠送的⽅式是你每次来吃⼀碗⾯我们就可以免费送你⼀瓶，同时现

在办卡还送你⼀个128元的餐具四件套，这个餐具四件套是花10元采购的，通过这个策略，这家⾯馆从每天1000元的营

业额提升到了每天5000元，这个策略⼀共运⽤了充值卡+附加回头赠品+超级实物赠品的会员锁客模式，你看明⽩了

吗？

17、奶茶点爆粉模式，把奶茶做成⼀个单品加上各种甜品点⼼，砍掉不好卖的产品，留下销售最好的那⼏款，拿奶茶作

为前段引流产品，点⼼和甜点作为后端盈利产品，奶茶120元就可以喝⼀个⽉，每天喝⼀杯，当天不来作废，办卡的同

时赠送其他产品，成本控制在100左右，同时持⽉卡在本店消费任意产品打9折，相当于⼀杯奶茶才4块钱，还有礼品赠

送，市场上没有哪家能做到，⼀个⽉往你店⾥跑⼆⼗⼏趟怎么也会买点其他产品，⽽且消费其他产品打9折，和朋友聊

天或者请客喝点东西肯定⾸选你这，通过⽉卡可以把客户锁在你的店⾥，前段不赚钱，后端赚⼤钱，你看懂了吗？

18、开店要知道的两⼤原则

271原则：20%作为引流产品，70%作为利润产品，10%作为⾼端产品

5款原则：产品⾥要有爆款，引流款，活动款，形象款，利润款

你的店⾥是否有这两⼤原则呢？



你的店⾥是否有这两⼤原则呢？

19、早餐店铺⼲掉周边⼗家同⾏，第⼀次去这家店铺，⽼板说加他的微信，下⼀次少于10块钱的早餐直接免单，所以不

加思索的加了⽼板的微信，到了晚上⽼板说预定明天的早餐可以免费的送货上门，送餐的时间是早上6点到7点直接放在

你的门把⼿上，如果还需要这样的服务只需要收两块钱的服务费就可以了，其他的商家还在等着顾客上门，⽽他已经开

始主动出击并且让顾客养成了早上起来就会吃到热腾腾的早餐的习惯，养成了顾客的习惯，你的顾客就⽐较容易成交，

你学会了吗？

20、⼀家刚开业的早餐店通过发传单⽉⼊60万，他是怎么做到的呢，正式开业之前先让员⼯在周边写字楼、⼩区把传单

发个遍，只要拿着传单来消费的顾客就可以免费领取两瓶饮料，其次等顾客买单时告诉顾客充值66元送66瓶饮料，每次

来消费，送你瓶饮料：⾖浆、可乐、绿⾖汤随便你挑，同时66元仍然可以使⽤，另外再赠送价值128元的茶杯4件套⼀

份，最后如果你愿意拍照发朋友圈，在赠送你彩票⼀张，这就是典型的海陆空三维⼀体屯客策略：引流、锁客加裂变，

各位⽼板，你看懂了吗？

21、18元进货卖50元却赚52元的商业模式

18元进货的⽜仔裤卖50元，利润全部12元，这个是20年前真实案例，买50元的⽜仔裤赠送800元的BB机，⼀天卖掉

4000条不仅没有赔钱，卖50元却能赚52元，这个模式跟传呼台合作，BB机180元免费送，但是需要充值，⼀年的话费

传呼台提成200元，等于免费送BB机⼀台，还能赚20元的提成，这就是18元进货卖50元赚52元的商业模式，思路决定

出路，你学到了吗？

22、有⼀家⼲洗店开始的宣传语是：我们为你提供优质的⼲洗服务，并没有吸引到什么⽣意，当他把宣传语改为如果洗

掉你⼀颗扣⼦，我们赔你全新的扣⼦吸引了很多⼈来⼲洗⾐服，想⼀想你⽣意中的独特卖点是什么呢？

23、服装店如何快速引流，⼀家服装店做了⼀个抽奖活动，抽出⾃⼰的吉祥卡，吉祥卡有特权⽇和幸运⽇，特权⽇的福

利是每⽉的六号都可以凭此卡免费领取三双袜⼦，幸运⽇的福利是每⽉的8号、18号、28号，当天的消费打7.7折，你会

把这张卡扔掉吗？⼀双袜⼦的成本也就1元左右，⼀个⽉3双，⼀年也就36双，相当于你花36块钱，就可以让你的顾客

每年回头消费36次，总结⼀下：免费送也要有仪式感和参与感，顾客⼀年回头36次，如果你还不能追销，那就是你的问

题了，你学会了吗？

24、实体店只要⼀招可以让回头客达到80%以上，很多实体店都是充300送50，充500送100，充800送200，这样的⽅

法效果其实很差，可以换⼀种思路，只要消费满99元就可以送⼀张500元的会员卡，以后每次来消费买80元就可以减20

元，⽤这个策略客户不仅会⾃⼰积极过来，还会主动向⾝边的朋友宣传，你的客流定会爆满，你学会了吗？

25、⼀个18岁的孩⼦开了⼀家童装店，⼀个⽉净赚12万，他采⽤的⽅法是推出赠品卡，持此卡到本店每个⽉可以领取

三双袜⼦，免费领取⼀年，免费赠送给幼⼉园，客户量⽴马翻100倍，袜⼦⼀双成本1元，⼀年36块钱，可以领取36

次，有⼀次购买就不亏钱，有两次购买就⼤赚，⼉童买⾐服⾮常频繁，⾐服还没坏就变⼩了，就得⽴马去买，通过此⽅

法让客户量⽴马翻倍，你听懂了吗？

26、有⼀个去⾯试⼀份销售的⼯作，⼊座后⾯试官就给他递了⼀台笔记本电脑说：来，试着把它推销给我，于是，他拿

着笔记本头也不回的⾛出门，⼀会⼉，⾯试官打电话过去说：“马上把电脑还回来”，他说：“给我2000块，他就是你的

了”，看完后，你看到了什么？

27、串串店⼀年赚280万，⼀⽑⼀串，每⼈限8串，线上线下⼤肆的宣传，这叫引流，客户到店了，我们推出⼥⽣都⽆

法抗拒的充值主张，充值38元，本次的⼋串的钱直接免掉，并且送你价值198块钱的各⼤影视平台的VIP影视卡⼀张，

这叫以利锁客

还没完，再送你50瓶饮料，激活你50次消费，每⼀次来都让你⽩整⼀瓶，我就问你爽不爽，这叫回头赠品锁客，你充还

是不充，还是不充啊，也没事，我再送你三张五折的优惠券，你不充，我都送给你，你不⽤可以送个别⼈⽤啊，这叫客

户裂变，学会了吗？

28、⼀个⽼板请朋友吃饭，5个⼈点了8个菜，叫服务员上菜时，服务员说：“本店每⼈最低消费200元”，⽼板有点⽣⽓

问“你们店⾥辣椒炒⾁多少钱⼀碗”，“28元⼀碗”，“那就给我上50碗吧”，服务员不知所措，这时店长笑嘻嘻的⾛来

说：“不好意思，服务员不懂规矩，各位请随意，能吃多少点多少”，如果是你会怎么做？任⼈宰割？还是打破常规思

维？

29、学会这样说话，你的业绩轻松翻倍



29、学会这样说话，你的业绩轻松翻倍

反问是卖产品沟通过程中⾮常棒的⼀个绝招，学会这⼀招不⼀定能够百分百赢，但是绝对不会轻易的输，⽐如这个世界

上最难回答的问话，你说是先有鸡还是先有蛋，不管你怎么回答，你都是输的，最好的办法是，反问过去，你觉得呢？

这个时候你就⽴马从被动转为主动，当销售过程中，有客户问，这款有红⾊的吗？你不⽤回来有还是没有，你直接问

他，你喜欢红⾊吗？你要买红⾊吗？客户问你明天下午三点能送货吗？你不⽤回答能活着不能，直接问他，你希望⼏点

到，他说三点，你说这边付款，明天三点送到，⽴马成交，所以⽤好了反问，销售业绩可以⼤幅度提升，你学到了吗？

30、能拯救90%⽕锅店的营销⽅案

⽕锅店充值199元，⼀年内锅底5折，⾁菜8折，只要客户消费20次以上，卡费增值返给他，这是本⽅案的关键，返还的

卡费可提现250元，也可以抵⽤消费300元，如果朋友想来消费，会员卡可以转借，那么借出去的会员卡还能⽩赚50

元，你学会了吗？

31、进价多少卖多少，看懂让你⽣意财源滚滚

进价多少卖多少还没赚钱，⼀个开超市的⽼板，打出宣传⼝号，超市的所有商品，对VIP的会员全部8折销售，成本价出

售，保证不赚会员⼀分钱，⽽且可以把进货单的价格，公开给会员看，迅速的做到了上万会员，，⼤家⼀定奇怪，都按

照进价卖出去，怎么能盈利呢？⾮常的简单，VIP的会员充值⾦额必须在5000元-1万元之间，这些钱客户不可能⼀个⽉

两个⽉就花完，不是会员的客户只能按照超市原价出售，你能看懂这个盈利⽅式吗？不懂的评论区留⾔

32、三种送礼策略能够让你的⽣意越做越好，第⼀在顾客买单结账准备⾛的时候送随⼿礼，第⼆统计出消费频次⾼的⼤

客户送定制礼，第三调取出⼤客户的重要⽇⼦送稀缺礼，第⼀次送的是惊喜，第⼆次送的是粘性，第三次送的是尊享，

从粉丝变会员，从会员变朋友，你的⽣意⾃然越来越好，⼩⼩礼品⼤智慧，你学到了吗？

33、⼀个⼤学⽣摆地摊卖煎饼果⼦⼀个⽉赚⼗万，找了⼀个提供⾖浆的⽼板，直接三⽑钱的成本采购⾖浆，凡是花10块

钱成为店⾥煎饼果⼦的会员，我可以送你免费喝1年的⾖浆，可以每天喝⼀杯，来喝⾖浆的同时，直接增加煎饼果⼦的

销量，哪⼀个年轻⼈直接不要脸，直接拿⾖浆就⾛呢？吃⼈嘴软，拿⼈⼿短，所以增加顾客确实是有⽅法的，你学会了

吗？

34、什么样的营销可以让你花⾼价买产品，同样的产品同样的质量，⼀个130元，⼀个100元，为什么你选择了130的，

评论区留⾔，说出你的看法

⼀个⼩伙⼦去买⾐服，⾛到第⼀家的时候，看上了⼀款⾐服，问⽼板多少钱，⽼板说198，⼩伙⼦说100块卖吗？⽼板

说，⾏吧，开张⽣意，⼩伙⼦⼀听⼼⾥⼀愣，借⼝说没带钱包和⼿机离开了，到了第⼆家店，同样⼀款⾐服，问⽼板多

少钱，⽼板说188，⼩伙⼦说，100块钱卖吗？⽼板⽴刻愁容满⾯的说到，100块钱进都进不来，⼩伙⼦你是让我赔死

啊，这样吧，我看你是个识货的⼈，这款⾐服原价都是500，朋友专卖店倒闭了放我这⾥卖，我188卖都只是赚个运

费，，你要真的想要，我可以给你打个低价158元，看你也是个实在⼈，我就不赚你钱了，⼀番讨价还价之后，最后

130元成交，那么问题来了，为什么⼩伙⼦同⼀款⾐服花了130元⽽不是100元。

35、⼀家⽶粉店会员卡活动，3天收款10万元，⽶粉很便宜，6元1碗，⽼板这样做，只要充值180元，免费吃2个⽉的⽶

粉，会员卡限量，每个⽉仅限600张，1个⽉就充值了10万元，你看懂了，就可以做餐饮

36、实体店6招让美团为你打⼯

1）新客来了加微信

2）优惠活动激活群

3）利⽤积分锁客户

4）定期拼团做裂变

5）时机成熟时，客户转化为会员



6）区域裂变开分店

这就是社交电商之粉丝思维、裂变思维、社群思维及会员体系，你听懂了吗？

37、2019年让你年赚百万的七⼤⽅向（建议收藏）

1）⼥⼈怕变丑

2）男⼈有需求

3）孩⼦考⾼分

4）⽼⼈要长寿

5）富⼈要服务

6）穷⼈要翻⾝

7）个⼈⾃媒体

38、⼀天当中应该⼏点给客户打电话？

8:00-10:00 客户处理⼿头⼯作，不适宜打电话

10:00-11:30 ⼯作休息的时间，打电话的好时候、

11:30-14:00 午饭午休时间，不适宜打电话

14:00-15:00 ⼯作烦躁时间，不适宜谈⼯作

15:00-18:00 请拼命打电话，最最佳时间

18:00-24:00 下班休息时间，尽量不要打扰

39、免费吃⾯每碗还净赚5块

⼀家⾯馆刚刚开业，⼤肆宣传免费吃⾯，客⼈来了之后只问两句话：

免费吃的是⼩份，您是选中份还是⼤份，中份的只要加1元钱，⼤份的只要加2元钱就⾏，结果90%的⼈都选择了⼤份，

然后再问客户⼀句话，你是加鸡腿还是卤蛋呢？⼤部分的⼈都选择了加卤蛋，两句话就收回了⾯的成本，然后退出⼀个

⽆法抗拒的充值主张充值10元钱成为本店会员，以后进店消费抵1元，并且多加⼀个卤蛋。

每天营业额2万，看懂的可以灵活运⽤，你是做什么⾏业的呢？评论区留⾔

40、去⽔果店卖⽔果，结账的时候，⽼板说现在有活动，充值500元送200元，还是不办了，因为也不是经常来这家

去另外⼀家⽔果店结账的时候，⽼板说，凡是在本店买⽔果超过50元的客户，我们免费送⼀张会员卡，这张卡⾥有

1000元的现⾦，之后你来本店购买⽔果，超过50元，可以从这张卡⾥⾯抵扣，抵扣15元，扣完为⽌。

这个我就欣然接受了，以后我也会经常去，如果是你，你会选择哪⼀家呢？

41、超市的社群营销



我家附近原本有6家超市，但是都被⼀家新开的超市打败了，第⼀次去这家超市买东西的，结账时店主告诉我，新顾客

加她为好友可以便宜5块钱，我当即就加了她为好友，晚上7点多的时候，店主发来消息说今天有芒果和菠萝，可以送货

上门，之所以这么便宜，是因为第⼆天就不新鲜了，因为爱吃芒果，就订购了2⽄，晚上10点⼜收到⼀条消息说有⼀批

⼟鸡蛋要到货了，可以提前预定，没有摆⾯不住⼜定了5⽄鸡蛋。再后来呢，我被店主拉进了好友社群，每天晚上8点都

会收到店主发来的随机红包，抢到⾦额最⼤的三个⼈进店购买任何东西都可以打8折，慢慢的我就成了这家超市的铁杆

粉丝，你学到了吗？

42、公司有⼀笔30万的贷款，⼀年多了⼀直要不回来，⽼板急⽤资⾦，委以重任，将讨债的重任交给了怀孕的⼥员⼯。

⼥员⼯每天打扮的花枝招展的去对⽅公司，也不提要账的事情，就是每次都摸着肚⼦问对⽅公司前台的美⼥：你们张总

在不在？

坚持两个星期后，对⽅⽼板终于崩溃了，打电话给我司⽼板：钱我可以⼀分不少的给你，但是有个条件，你必须让你的

⼥员⼯给我⽼婆解释清楚，她只是来要债的。

启⽰：遇到⿇烦事不要正⾯对抗，要运⽤逆向思维，找到对⽅的薄弱点，就能⼀举拿下

43、逆向思维

第⼀天，上班的导购员极⼒向顾客推荐⼀双鞋，原价400元，现在特价280元处理，顾客将鞋⼦⾥⾥外外检查了⼀番，

⿇利的付款成交，⾛出店门的顾客，迫不及待的掏出鞋⾥的2张百元钞票，确属真钞，⽽在店内，导购员将⾃⼰塞进鞋

中的200元扣除后报喜：⽼板，让你发愁的那双80元特价鞋卖出去了。

44、1929年，⽯油⼤亨洛克菲勒在街上遇到⼀个擦⽪鞋的⼩孩，⼩孩边给他擦⽪鞋边对他说：先⽣，您最近买股票了

没有，我给您推荐⼀⽀股票，肯定涨的好。洛克菲勒听了⼼中⼀惊，⼀个擦⽪鞋的孩⼦都在给别⼈推荐起股票来，看来

股市离崩盘已经不远了，回到公司，洛克菲勒⽴刻下令将所有的股票清仓，⼀⽀不留，果然，两个⽉之后，股市崩盘，

很多⼈在⼀夜之间倾家荡产，⽽洛克菲勒在这场风暴中安然度过。

45、销售冠军的成交秘诀，学会这7点，可以搞定90%的客户

爱慕虚荣的客户多夸奖

⾃命清⾼的客户多请教

贪⼩便宜的客户多赠送

犹豫不决的客户帮决断

⼩⼼谨慎的客户帮分析

世故⽼练的客户别啰嗦

理智诡辩的客户别多说

46、有对夫妻经营⼀个鞋店，为了增加收⼊，妻⼦⼀般在店铺⾥⾯不露⾯⽬，丈夫在外看店，当客户问起产品价格时，

丈夫装作不知道价格，⼤声问屋⾥的妻⼦，A款鞋⼦多少钱，妻⼦回答说：400，丈夫装作听错对顾客说：300，顾客听

到妻⼦说原价是400，贪便宜的⼼理让顾客马上付款300⾛⼈，殊不知鞋⼦的价格其实就是300,

启⽰：懂得利⽤⼈性贪便宜的⼼理，定能出其不意的增加销量

47、肯德基的促销⼴告，第⼆杯半价，表⾯是打了5折，但是两杯⼀起算，他其实是打了七五折，那⼴告为什么不直接

打七五折呢？

从消费者的⾓度思考，第⼆杯半价是直观感受（10块钱的饮料，我5块钱就买到了），⽽七五折的直观感受是（20块钱



从消费者的⾓度思考，第⼆杯半价是直观感受（10块钱的饮料，我5块钱就买到了），⽽七五折的直观感受是（20块钱

的饮料，我花了15块钱），所以把优惠集中到第⼆件商品上，⽽不是均摊。

启⽰：看似很常规的事情，实际上利⽤了各种思维和⼈性弱点的插⼊

48、营销⽅案必备的5要素（建议收藏）

1）引流：怎么把客户引流到店⾥

2）截流：怎么把客户留下来

3）回流：怎么让客户回头多次消费

4）留财：怎么把客户的资料留下来

5）裂变：怎么让客户给你介绍客户

49、⼥⽣最适合开什么店?（建议收藏）

奶茶店：利润⾼,品牌和位置很重要

宠物店：前景好，挣钱没烦恼

美容店：刚需，利润好，锁定顾客很重要

服装店：⽹络流量⼤,利润⾼

咖啡店：适合商业中⼼地段

母婴⽤品店：⼆胎开放,利润好

⼉童教育中⼼：有前景,利润好

50、⽣意⽕爆的返现锁客法（建议收藏）

当顾客消费200块钱,你可以选择给他打九折，但是更有效的⽅式是你要消费者花三块钱办⼀张会员卡，告诉他今天消费

了200块钱的额度,可以返40块钱的现⾦到会员卡，下次抵现⾦消费，更重要的是当你有了这张会员卡之后，你今后每次

现⾦消费都可以返20%到会员卡,如此⼀来,你就锁定了顾客下次优先选择你的机会，更重要的是这三块钱你全部分给员

⼯。员⼯会让每个进店消费的顾客都会成为你的会员，你学会了吗？你是什么⾏业的呢？

51，⼀招教你锁住顾客

消费者消费100块钱,送他⼀张100块钱的，⽆门槛现⾦激活卡，规则是这样的：今后累计消费满600钱，这⼀张卡就可

以激活使⽤，激活后再送他⼀张200钱的⽆门槛现⾦激活卡，今后累积满1000元，即可激活使⽤。如此⼀来就实现了循

环锁客，这就是现⾦激活回头模式。

52、鞋店的营销案例

有个县城的⼀家鞋店,⽼板花了4000钱请了⼀个修鞋的师傅，然后在门⼝挂了个牌⼦免费修鞋,不论你在哪⾥买的鞋⼦在

我这⼉修，通通免费。短短⼏句话,让店⾥的⼈⽓瞬间⽕爆起来。来休息的客⼈在等待的这段时间，还有免费的茶⽔，⽼

板从不主动推销任何鞋⼦。⼈们在等待休息的过程中增加了停留时间，并且潜意识产⽣了⼀种亏⽋⼼理左看看右看看，

看到合适的鞋就买了。有⼈说我就是不买亏死你，对不起，亏不死,固定每⽉4000钱⼯资就是这次营销的全部成本，你

会选择发传单还是免费修鞋的营销⽅案呢?



53、烤鱼店两个⽉

回款⼀百万⼀个90后美⼥开了⼀家烤鱼店，两个⽉回款100万，只⽤了⼀个⽅案：充值500送50,再返500，充值500元是

500块钱充值卡，送的500块钱是100瓶啤酒，返500是每个⽉15号到店消费，返50块钱，充值的500块钱可以拿来投

资，或者开第⼆家店，100瓶啤酒是为了锁定好顾客，返的50块钱是为了增加你店⾥的业绩，你看懂了吗?

54、让实体店⽣意⽕爆⼀个红包墙玩法，在店⾥找⼀个空⽩的地⽅，把上⾯挂满红包。红包⾥⾯装上2-5元不等的纸

条。只要顾客在⾥⾯消费，就可以拿⼀个红包，去加⽼板为的好友领取这个红包，⼏乎所有的顾客都会去拆红包试下⼿

⽓，并加⽼板好友来领取这个红包。就这样⾮常容易的把客户加进来，再通过后期的社群运营，粉丝变现

55、4招挽救奶茶店

1）提⾼奶茶杯成本：茶杯价值是三⽑,要是三元，决定奶茶价格

2）研制配⽅：把糖做成⼩茶包放在杯底,奶茶甜⽽不腻

3）坚决不加盟，赚回加盟费要⼤半年,奶茶店的⽣命周期⼀年半

4）递给顾客奶茶：说⼀句,“不好意思久等了,”决定了你的回头客

56、最挣钱的销售员是执着

⼏乎所有调查数据都指向⼀个事实:

1）新业务中80%都要在同⼀个⼈打第五次电话才能谈成

2）有48%的销售员打第⼀次电话后就失去了⼀个顾客源

3）有25%在打第⼀次电话后就放弃了

4）12%在打第三次以后放弃。

5）有10%继续打电话,这些不放弃的10%正是收⼊最多的⼈⼠。

57、⽣意兴隆的两种送礼模式

第⼀种送礼模式：就是在顾客买单结账准备⾛的时候,你送⼀个⼩礼品给他此时他会站在⼈情的⾓度,充满了惊喜和感

动。

第⼆种送礼模式：就是把经常在你这⾥消费频率⾼的⽼客户把他统计出来，拿出赚取的⼀⼩部分利润,经常打电话联系他

们站在朋友的⾓度，带⼀些⼟特产送给他们，这样他们就会成为你的铁哥们⼉，他们都会把⾝边的朋友带到你这⾥来消

费，请问这两种送礼模式你有做到吗?

58、迅速把⽣意做⼤的商业模式

美容院⽤⼈性营销,在⼀年的时间内开了⼋家分店，⽽且家家都赢利他具体是这么做的，⾸先在原有的店⾥挑选30名铁

杆会员，通知新店开业了，充值两万元就会赠送1万元和50张折扣体验卡，让他们⽤来送朋友，额外再赠送新店两万元

的股份，同时在年底拿出30%新店的利润⽤来分红，⽤这种⽅式，就同时解决了资⾦和客流的问题，这就是超级股权众

筹模式，你学会了吗？

59、只⽤⼀招饭店直接回款100万

顾客在买单的时候告诉他，我们在做店庆促销，现在充值1000就可以赠送1000元，同时返还1000元，赠送的1000元的

是200瓶啤酒，返还的1000元，每次到店消费返100元分⼗次返还。结果，很多顾客那都充值办卡，那你可能说了这不



是200瓶啤酒，返还的1000元，每次到店消费返100元分⼗次返还。结果，很多顾客那都充值办卡，那你可能说了这不

得赔钱，关门跑路啊？那我们来算⼀下顾客充值1000的，按50%的利润计算基本可以抵消赠送的啤酒，返还的1000元

他不来，你不⽤返你就相当于给他打了⼀个折扣，我们说开店做⽣意最怕的不是不赚钱，⽽是根本没⼈来，你店⾥天天

排队，怎么可能不赚钱呢?

60、咖啡店引流⽅法

有⼀家咖啡店⽣意很差，⽼板请了⼀个营销专家帮他出⽅案，专家说：卖咖啡只卖咖啡肯定很快倒闭，应该卖的是店铺

会员，在结账的时候告诉客⼈只需⽀付88元成为会员，就送你价值28元的咖啡20杯，如果你再推荐2个会员，再把88全

部还给你,当时这个⽅案⼀推出客流量就从⼀天30⼈，变成了⼀天180⼈，同时⽇营销额从2000元变成了11000。所以现

在赚钱的都不是靠产品赚钱，⽽是靠会员赚钱。

61、KTV如何在三个⽉内收回1500万投资的思维

开KTV总投资1500万，如何尽快收回投资错误的做法：只招营销⼈员,很可能会没有意思。正确的思路：把KTV的收益

权进⾏拆分，共招募300名合伙⼈,每⼈投资5万块，就能成为合伙⼈，合计1500万。成为合伙⼈的好处有：

第⼀：合伙⼈⾃⼰来消费,享受酒⽔5折的权益。

第⼆：合伙⼈推荐客⼈来消费,可以获得30%的返佣。

第三：拿出KTV总利润的50%分给300名合伙⼈。

于是在开业3个⽉以内,就收回1500万的全部投资,你看明⽩了吗?

62、健⾝房赚钱的秘密

办⼀张健⾝卡1880元，你每次去健⾝⼀次，就给你返6元，⼀年可以返2190元，这个⼴告你⼼动了吗？现在我们分析⼀

下实际情况是：⼀个上班族，三天去健⾝⼀次，已经⾮常不错了，那么⼀年也就返还你730元，更重要的是你去健⾝，

可能还要消费⼀些饮品,甚⾄还有⼀部分⼈会报名私⼈教练，后端的利润就能轻松放⼤。所以商家们赚钱的秘密是利⽤了

⼈们的惰性在赚钱。

63、服装店营销终极秘诀

朋友开了家服装店，整条街⽣意都不好，唯独他家川流不息,问他秘诀，他塞给我⼀张卡，上⾯这样写的：⼯资卡已上交

怎么办？⽼婆花钱如⽔怎么办？零花钱不够花怎么办？来吧，做本店的兼职销售员，带⽼婆到来我们店消费满500元返

现⾦144元，留下你的微信号，离店便可到账，本店就是你们的⼩⾦库，你看懂了吗？

64、咖啡厅靠会员卡策略两个⽉收⼊200W

会员卡充值⽅案：客户只要交1000元成为会员，⼀年365天，每天都可以来店⾥喝⼀杯咖啡或者别的饮品。此⽅案⼀出

两个多⽉办出去两千多张会员卡，效果⾮常好。

其实很少⼈会每天去喝咖啡，也不会⼀个⼈去喝咖啡。因为这个咖啡厅是⼀个商务型咖啡厅，是谈事情项⽬路演的咖啡

厅，所以当朋友来的时候就会去，⽽且咖啡厅还有商务餐和中餐,西餐，下午茶，咖啡是免费的，商务餐就是⼀个增量的

服务，所以当他们有了2000多个会员之后，他们的⽣意想不好都不⾏。

65、实体店赚钱五部曲（建议收藏）

第⼀：引流

你只会引流，你是没有利润的

第⼆：锁客

你不会锁客，顾客永远和你只有⼀⾯之缘



你不会锁客，顾客永远和你只有⼀⾯之缘

第三：建⽴鱼塘

你不会建⽴鱼塘，顾客和你永远都没有信赖感

第四：追销

你不会去追销，你永远都不知道顾客背后是有⼀群⼈的价值

第五：裂变

你不会裂变你的实体店永远做不⼤

66、成都⼩妹⼩龙虾年赚百万

⼀个成都⼩妹把价值68块钱的⼩龙虾免费送给顾客吃。怎么去盈利呢？凡是三个⼈以上来吃⼩龙虾免费送⼀份。三个⼈

吃⼀份肯定不够，还会点其他的菜和酒⽔，让服务员结账的时候告诉他，只需要花68元办理⼀张会员卡，终⾝享受85折

的会员优惠，⽽且还送100瓶啤酒。以后⼏个⼈来就送⼏瓶送完为⽌，通过这个模式，每天营业额上万，你学会了吗?

67、童装店如何快速收回投资

有⼀家童装店⽼板把店门⼝放了⼏台娃娃机，只要带孩⼦进店，⽼板都免费送⼩朋友六个游戏币，这六个币⽤完了，就

要⾃⼰花钱买，最主要的是娃娃机旁边放了⼀个牌⼦：在本店充值300元,送200个游戏币，让孩⼦尽情玩，对⼩孩⼦完

全没有抵抗⼒，于是很多⼈就去充钱，⽼板半个⽉就收回全部投资，你学会了吗?

68、5步成交顾客秘诀你知道吗？（建议收藏）

第⼀步：建⽴亲和⼒（信赖感）

第⼆步：顾客真正的想法是什么

第三步：帮助他解决问题（撕伤⼝）

第四步：让顾客看到价值（解除抗拒点）

第五步：给顾客安全感（价值交换）

69、怎么带好团队？（建议收藏）

将军办庆功宴，来宾有贵族和⼟兵，⼀位⼠兵不懂观矩，把洗⼿⽤的⽔喝了，,众⼈嘲笑。将军起⾝端起洗⼿⽔说：我提

议，为英勇杀敌的⼠兵们⼲了，⾔毕饮⽽尽。

顿时众⼈肃静，接着仰脖相⼲，很多⼠兵流下了眼泪，⼼灵坚虽的⼈可以不怕死亡，却在⼀颗体贴和尊重的⼼灵⾯前，

他会被⾂服。

70、美⼥靠做美甲，年赚破百万，平常做⼀个美甲需要38元，现在只需要转发朋友圈，在⽀付98元，就可以做⼀年的

美甲，⽽且还送12张美甲卡，⾃⼰可以⽤，也可以送给⾝边的朋友，这样不是很亏吗？98元是单⾊美甲，哪⼀个⼥⽣过

来，不加⼀个钻做个多⾊，然后纹个眉，甚⾄还会买化妆品，其实98元就是绑定了顾客1年的消费，利润在后端，现在

这个时代，不能紧靠传统的思路，去做买卖⽣意，你学会了吗？

71、吃⽉饼的⼈少了，⽉饼⼚却躺赚了为什么⽉饼越来越少⼈吃，⽉饼⼚却活得很滋润，⽉饼⼚把⽉饼券65元卖给经销

商，经销商80元卖给企业，企业当100元发给员⼯，员⼯40元卖给黄⽜，黄⽜50元在卖回给⽉饼⼚。⽉饼⼚啥也没⽣产

却赚了15元，这就是商品证券化。



72、为什么⽣意越来越难，千万不要怪市场不景⽓，现在这个时代，消费者的消费能⼒⽐任何时候都要强

请你回答三个问题

第⼀个：消费者凭什么爱上你的产品，你的产品的尖叫点是什么？

第⼆个：消费者凭什么爱上你的服务，你的服务的感动点什么？

第三个：消费者凭什么爱上进店的感觉？⼀旦消费者进店之后感受到的独特⾝份感是什么？

所以不要埋怨市场，所有的答案都在这三个问题中，关键是你有没有认真去回答你这三个问题，并付诸于你的⽣意中

去。

73、送汤还能引爆客源？锁定顾客不断回头

有家饭店他是这么做的，你⾸次来吃饭，免费送你⼀罐⽡罐汤，成本是10元，标价是38元，在你喝完汤后，给你推出⼀

个主张，今天只需要花19元办卡，成为我们的会员，即可获得10罐⽡罐汤，总价值是380元，今后你只要来吃饭，就免

费送你⼀罐，这样消费者⼏乎是⽆法抗拒的办卡了，⽽且还推出了第⼆个主张，只要你介绍⼀个⼈来办卡，还送你⼀桶

30元的洗⾐液，如此⼀来就病毒式的裂变起来了，⽡罐汤是来吃饭才送，不⽤计算成本，洗⾐液的成本是10元，所以，

每办⼀张卡出去，还能够赚9元，⽽且客源还实现了裂变引爆，锁定顾客不断回头

74、⼀颗鸡蛋引爆客源

⼀家卤⾁店，⽼板在店门⼝挂了个牌⼦,新鲜农家鸡蛋特价限量，鸡蛋每⽄按进价亏两⽑钱卖，但是每天最多限量六箱。

没过⼏天，附近居民开始在这家，店门⼝排起了长队买鸡蛋，1⽄鸡蛋赔两⽑钱，⼀百⽄鸡蛋才赔20块钱，随便多卖⼏

⽄卤⾁就赚回来了，⽽且过路⼈看个排的长队，还以为是买卤⾁的。就这样，越来越多⼈知道，这家卤⾁店门⼝总是排

队，⼀定是最好吃的,⼤家⼝⼝相传瞬间名声⼤振，吸引了很多客⼈，⽣意越来越好！

75、爆款引流让⾯馆客流爆满

⼀个⾯馆如何来引流，很简单，你⾸先需要打造⼀个爆款商品，⽐如说你的⾯是10块1碗，那么利润基本上在5块左右，

即使你打九折对客⼈的吸引⼒也不⼤，顾客感觉到的是9块钱买了⼗块钱的⾯，换个⽅法⾯还是10块钱⼀碗，但是鸡蛋

是⼀⽑⼀个，每位客⼈限量两个，两个的鸡蛋成本也就是⼀块钱，但顾客会觉得你家的产品⾮常实惠，你学到了吗？

76、如何让进店的客户都能办理会员卡

有⼀个北京烤鸭店，是这么做的，⾸先设计⼀个会员充值主张：只要花99元成为会员就可以终⽣享受9折优惠，同时只

要加1元就可以赠送价值198元的烤鸭⼀只。然后在门⼝挂上宣传横幅，本店北京烤鸭1元1只，结果吸引很多⼈进店消

费办卡。结合你的⽣意，⾸先应该找⼀款⾼价值产品，然后以这款产品的成本价去销售会员卡，成为会员再反向赠送这

款产品，这就是爆品会员引流模式。

77、⼀招让你店⾥天天客流爆满

⼀个做烧烤店的，⾸先设计⼀张价值150元的爆品引流卡，只要持卡到店就可以免费赠送50串店⾥最畅销的⽺⾁串，每

次赠送10串。然后⽤1000免费吃串的引流卡投放到周边的洗车店、理发店、KTV，并置换他们店⾥相应的免费引流赠

品。最后在店⾥挂出宣传海报，本店免费吃串，免费洗车、免费理发、免费KTV欢，结果客流爆满。这就是联盟引流模

式

78、打折好还是送礼好？

⼀瓶酒的成本是25块钱，售价是100块，如果说打5折的话，就是50块钱出售，最后赚25块钱，如果不打折，⽽是活动

期间买⼀送⼀，那么给消费者的感觉还是打5折，但是赚的却是50块钱，更重要的是：消费者带回家的是100块钱⼀瓶

的酒，⽽打折折损的不仅仅是利润，还折损了消费者对产品的炫耀资本，因为打折之后，他带回家的仅仅只是50块钱⼀

瓶的酒⽽已，看明⽩了吗？



79、简单⼀招引流到店1000⼈

有⼀家⼩龙虾店，发起了⼀个⼀元吃虾的抽奖活动，只要微信⽀付1块钱，就有机会免费获得98元⼩龙虾⼀份，每天限

购100名，对于那些没中奖的顾客，有两个选择

第⼀：加倍返还五元红包

第⼆：赠送60元的⼩龙虾优惠券，然后再与周边的超市和其他商户在微信群⾥联合推⼴，这就是超级诱饵转换模式

80、销售⾼⼿必知的五⼤技巧

第⼀：先解决别⼈的问题。

第⼆：⽤问题回答问题。

第三：不讲产品，不讲专业，不讲知识，讲故事，举例⼦，做对⽐

第四：开场破冰

第五：做总结，归类，下危机，赞美，打预防针

81、⼀招引流，回收现⾦200万

有⼀个装修公司和物业合作，只要⾸次交物业费的业主，持发票本⼈来店就可以全额返还物业费。

顾客来了之后，有两个选择：

1、每个⽉返还100元，需要本⼈到店领取。

2、现场充值3000元成为会员，可以得到价值1万元的装修效果图3套和价值1500元的卫⽣间地砖、价值1500元的净⽔

器。

如果现场签约还可以基础装修终⽣免费维修。每天平均成交5单以上。你看懂了吗？

82、如何零成本开店

⼀家店投资10万，每年盈利约20万，如果你的店铺做到了流程化、标准化，如何零成本开分店呢？

1、找⼈投资12万，占股49%，只分红不参与经营。

2、拿出19%的股份按业绩给店长，店长定会努⼒经营。

3、请⼈帮你去找投店的⼈投资，⼀旦成,功就给1万元的提成。

除去10万的开店成本，还剩下1万的流动资⾦，你只要输出标准经营流程就占32%的股份。你看懂了吗？

83、酒店三天收款70万

198元⼀晚的酒店，免费住，3天收款70万元，把40%的空房间免费跟周边的其他商家合作，交10000押⾦，赠送3万的

房卡，⼀年后，1万的押⾦全部退还合作商家的⽼板，不花⼀分钱，拿来3万的房卡，免费送给⾃⼰客户⽤，提升⾃⼰的

产品的销量，酒店⽼板拿着70万去投资、⼀年的⾦融性盈利⾄少10%，⼀张房卡的⾦额300元，顾客住⼀晚，198元可

以全额抵⽤，第⼆晚，只需要补96元的差价即可，等于百分之百的利润，你看懂利润了吗?



84、简单⼀招，利润直接翻倍

⼀个饺⼦馆的策划⽅案，⾸先在饺⼦馅⾥⾯，随即放⼊⼀颗⼤枣、花⽣和杏仁，在顾客点的正常饺⼦⾥随机放⼀个这种

馅的饺⼦，然后在店⾥挂出宣传海报：店庆期间，只要吃到⼤枣馅饺⼦，直接免单，吃到花⽣馅饺⼦，赠送⼗元⼩菜⼀

份，吃到杏仁馅饺⼦，赠送5元现⾦抵扣券，下次使⽤，同时只要吃到任意⼀种都可以花49元，赠送100瓶饮料，并且

在微信群⾥每天抢红包，活动上线，不到⼀周时间微信群建了6个，营业额直接翻3倍，你看懂了吗？

85、⼀个完整的营销⽅案所必备的要素

引流：怎样把客户引流到店⾥

截流：怎么把客户留下来

回流:：怎么让客户回头多次消费

裂变：怎么让客户给你介绍客户

公司销售额不⾼，缺少引流

公司利润不够⾼，缺少截流

公司做的不够⼤，缺少回流

公司做得不够快，缺少裂变

今天的分享，到此结束，我是放⽺哥，希望我的分享能为你带来启发！⽂章整理编辑：刘纯
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