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前言

　　没有卖不出去的东西； 只有不会卖东西的人！
 促销，看似容易，其实并非那么简单。
 折价促销，该降多少钱才能让顾客开心商家赚钱？
优惠券促销，要 发出多少数量才能获利不亏本？
赠品促销，送什么礼品才能激发消费者 的购买意愿？
集点促销，集满点有什么好处消费者才有重复购买的兴 趣？
抽奖促销，是否具有公信力？
如何让顾客信任，而不是反复纳闷： 到底是来真的还是抽假的？
 从以上这些疑问点可以明了，成功的促销需要经过精密的规划与设 计，才有可能让消费者欢喜接受
，商家顺势创造利益。
否则只是浪费时 间、耗损金钱、徒增困扰且白忙一场。
 促销，最奥妙的部分在于数据分析。
 消费者想要捡便宜，商家的目的是增加营业额，如何两全其美，不 是靠运气，而是凭行销人员的数
据分析功力。
 红豆饼买五个送一个，这是非常单纯的小本生意促销手法，可是再 深入探讨：为什么是买五个送一
个，而不是买十个送一个？
或是买两个 送一个？
道理很简单，影响的层面有两项：一项是利润，另一项是购买 意愿。
买两个送一个，消费者很高兴可是商家没什么利润；买十个送一 个，有了利润可是消费者没兴趣。
而买五个送一个：消费者觉得划算， 商家的利润也不错。
 红豆饼的启发让我们找到答案：借由定价、成本、销售量此三者之 间的关联计算，再配合促销文案
以及促销建构方式，方能精准规划出最 适合也最成功的促销方案。
 本书有六个章节并附加特别企划篇，分别为：基本的促销技术、促 销的建构方式、奇妙的数字魔术
、高明的促销精算、经营的理念及创业 的诫律。
各章简述如下： Chapter 01“基本的促销技术”。
 讲述常用的促销方式，归纳出八种目前经常使用的促销手法加以概 要整理，配合简单易懂的范例解
说，帮助读者了解促销的基础技术。
 Chapter 02“促销的建构方式”。
 内容主要探讨促销语意的表达、促销方式的不同及促销建构的差 异，如何影响消费者的购买意愿。
洞悉消费者的购买决策行为，才能制 定出成功可行的促销方案。
 Chapter 03“奇妙的数字魔术”。
 说明促销的基础运算，让读者体认数字分析的重要性，如果无法精 确掌握各项数据，纵然有再细致
的印刷、再流畅的文案，整体促销活动 的成功机率将降低许多。
另外也讨论如何灵活运用促销技巧，并站在消 费者的角度，检视是否实践以客为尊的服务宗旨，与顾
客建立一个相互 尊重的良好关系。
 Chapter 04“高明的促销精算”。
 列举十五个不同主题范例，讨论促销活动实际运作的情况，读者可 以看到一个事实：数字就是金钱
。
每一个成功的促销方案皆来自于顶尖 行销人员的努力，成败之间一线之隔，其关键点就是数据分析是
否翔实 正确，而这也是行销人员最辛苦且最困难的部分。
本章节有效引导读者 进入促销情境，设计出老板满意顾客接受的促销方案。
 Chapter 05及Chapter 06分别是—— “经营的理念”、“创业的诫律”。
 在第六章的引言中有一段话：“如果说赚钱跟吃稀饭一样简单，有 违常理，这不是务实的态度；假
如讨好奉承，告诉你当老板是多么的伟 大，会让人误判情势，跌入险境之中。
”这是我的真心话，也是本章节 撰写的主轴。
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 一个人要活下去，努力打拼应该不困难；一家人要活下去，全家团 结一致，应该以维持安乐；一家
企业要活下去，努力打拼加团结一致还 是不够，必须再加上领导者的智慧。
 企业领导者若没有运筹帷幄的智慧与能力，纵使拼了命做事，仍 旧在原地打转。
“一天之内就可以做出决策的事情，拖了十天还拿不定 主意”：“一个人就可以决定的事情，找了十
个人七嘴八舌”。
没有魄力、 能力不足又缺乏智慧，如何治理公司？
一年半载可能勉强撑过去，到了 某种极限，此企业势必难以生存下去。
有些事，别人再怎么提醒都没用， 因为听不进去。
唯有自己撞破头之后，才发现果真是这样。
 成功的促销方案是透过精密的计算完成的，如何计算，确实是一门 必修的功课。
本书提供大量的促销范例，以读者较少接触的数据分析为 主轴，尽可能减少文字叙述，呈现不同的阅
读思考方向，期望能有效帮 助读者解决促销规划上的障碍。
 企业管理的书籍不容易写，读者常觉得“艰涩难懂，枯燥无趣，实 在看不下去；洋洋洒洒，尽是理
论，翻两页就想打瞌睡”。
将心比心， 于是费了一番努力，将严肃的议题，用幽默风趣的方式表达，期望能使 读者“以轻松的
心情阅读，但能充分理解字里行间的深远意涵”。
 徐德麟 谨此向读者们致上最高的敬意，谢谢你们的支持与鼓励。
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内容概要

　　《卖到缺货的促销宝典》有六个章节并附加特别企划篇，分别为：基本的促销技术、促销的建构
方式、奇妙的数字魔术、高明的促销精算、经营的理念及创业的诫律。

　　成功的促销方案是透过精密的计算完成的，如何计算，确实是一门必修的功课。
《卖到缺货的促销宝典》提供大量的促销范例，以读者较少接触的数据分析为主轴，尽可能减少文字
叙述，呈现不同的阅读思考方向，期望能有效帮助读者解决促销规划上的障碍。
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作者简介

　　徐德麟，台湾地区企管名师，专注于经营分析及行销策略专业领域工作，继积二十年实务经验，
行事风格低调，朴实、工作精神自律严谨。
没有华丽绚烂的表象，“无欲则刚”、“隐而不显”是他的生活态度与处世哲学。
其凭借着在专业领域中的实力，奠定了特殊的地位，觉得企业界人士的推崇信赖。

　　相关创作：《开一家赚钱的店》、《行销是什么？
》、《解开经营分析的困惑》。
除了以上企业管理类的著作之外，还先后完成《人生，有挫折才有精彩》、《酒饮微醉，花观半开》
及《朋友，你的良心在哪里》等散文类作品。
.2007年荣登台湾地区十大畅销排行榜著作《一定要懂的创业奇招》，《一定要懂的促销花招》、《一
定要懂的分红制度》、《一定要懂的销售通路》。
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书籍目录

作者序
没有卖不出去的东西：只有不会卖东西的人！

PART01 顾客倍增的促销技法
　Chapter01 基本的促销技术常用的促销方式
　　UNIT1-01.折价促销
　　UNIT1-02.集点促销
　　UNIT1-03.优惠券促销
　　UNIT1-04.增量不加价促销
　　UNIT1-05.试用促销
　　UNIT1-06.抽奖促销
　　UNIT1-07.附送赠品促销
　　UNIT1-08.自费赠品促销
　　UNIT1-09.促销型态与类别
　Chapter02 促销的建构方式透析顾客的想法
　　UNIT2-01.降价促销的语意呈现方式
　　UNIT2-02.高低价位产品降价语意的应用技巧
　　UNIT2-03.降价幅度对消费者再购意愿的影响
　　UNIT2-04.价格标示加上产品原定价促销效果更佳
　　UNIT2-05.搭配赠品促销方式的适用时机
　　UNIT2-06.搭配赠品方式对消费者购买意愿的影响
　　UNIT2-07.搭配赠品是否标示价格对消费者的影响
　　UNIT2-08.主产品与搭配赠品的组合方式
　　UNIT2-09.消费者对搭配赠品的重视程度
　　UNIT2-10.促销情境影响消费者的购买意愿
　Chapter03 奇妙的数字魔术学会算账不吃亏
　　UNIT3-01.损益平衡非懂不可
　　UNIT3-02.买一送一跟1件5折利润差多少
　　UNIT3-03.付费广告要做多少生意才划算
　　UNIT3-04.优惠券要发出多少张才有赚头
　　UNIT3-05.消费满500送200商家会亏本吗
　　UNIT3-06.数字及文案魔术师
　　UNIT3-07.口语诱导技巧生意滚滚来
　　UNIT3-08.委托代销照样取得客户名单
　　UNIT3-09.做生意不要太啰嗦
　　UNIT3-10.面对价格破坏别紧张
　Chapter04 高明的促销精算经典范例彻底解析
　　UNIT4-01.福袋250元，15万轿车开回家
　　UNIT4-02.累积满点，商品任您选
　　UNIT4-03.持特惠卡，买咖啡送红茶
　　UNIT4-04.星期二，吃猪脚送羊排
　　UNIT4-05.今天生日吗？
请进，免费招待
　　UNIT4-06.好消息，入会1，000送你1，500
　　UNIT4-07.加1元，顺便带走mp3
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　　UNIT4-08.原价999，现在只要299
　　UNIT4-09.海鲜锅，买大锅送小锅
　　UNIT4-10.来函索取，产品免费送给您
　　UNIT4-11.站着吃35元，坐着吃50元
　　UNIT4-12.原装进口咖啡机，免费使用
　　UNIT4-13.刷卡，凭券，送好礼
　　UNIT4-14.来就送、买再送、满额又再送
　　UNIT4-15.抽中头奖，畅游欧洲
PART02 别人不会教你的营业秘密
PART03 促销专家的私藏宝典
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章节摘录

版权页：PART 01顾客增倍的促销方法UNIT 1-1 折价促销概要消费者购买产品时，无须全额付款即可
取得产品。
换言之，商家将产品的售价降低，利润减少，但借着减价诱因增进顾客的购买意愿。
因为比平时便宜，所以消费者愿意多买一点，进而增加了商家的利润。
范例蜜蜜蛋糕屋，庆祝母亲节，举办“蛋糕25%OFF”促销活动。
蛋糕每个定价300源，即日起优惠价75折。
小娟订购一个，请问她实际上以多少价钱购买呢?范例分析顾客得到的优惠：促销海报上写着“蛋
糕25%OFF”。
原文的意思是：蛋糕的售价为“定价减去25%”，也就是售价为“定价的75%”蛋糕定价300源，优惠
价75折=300元×0.75（售价为定价的75%）=223元（小娟以此价格买到蛋糕）蛋糕商家的想法：母亲节
送蛋糕给妈妈已经成为一种消费习惯，因此蛋糕的需求量很大，但市场竞争激烈，如果照原价出售，
生意必定大受影响，优惠价75折，销售量增加，还是有赚头！
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编辑推荐

《卖到缺货的促销宝典》编辑推荐：红豆饼的启发让我们找到答案：借由定价、成本、销售量此三者
之间的关联计算，再配合促销文案以及促销建构方式，方能精准规划出最、适合也最成功的促销方案
。
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