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前言

　　何謂「高消費力顧客行銷」？
 問你一個問題。
　　1．將暖氣設備賣給夏威夷的有錢人，２．將高級轎車賣給愛車的普通上班族，如果一定要選擇
其中一個的話，你會選哪一個呢？
（假設暖氣設備與高級轎車的利潤相同）　　雖然夏威夷的有錢人不需要暖氣，但是因為他們閒錢很
多，所以只要能夠巧妙地說服他們，也許就會買下來了。
　　另一方面，上班族原本就很愛車，因此只要提出他們能夠負擔的貸款方案，也許就會買下來了。
　　話雖如此，由於這兩樣東西都是高價商品，要讓對方買下來並不容易。
　　在利潤相同的情況下，必須思考的是成功的機率，也就是勝算。
　　有錢人與上班族究竟誰比較可能出手買呢？
誰比較可能成為客戶？
　　看到我的職稱「吸引高消費力顧客的顧問」，或許你會認為：「啊哈！
這本書要教我們的應該是如何找到像夏威夷有錢人那樣的客戶，即使是『不必要的東西』也能巧妙推
銷給對方的方法吧？
」　　不過，答案正好相反，本書要討論的目標客群反而是「愛車的普通上班族」。
因為這邊成功的機率比較高，也就是可以預期獲得較多的利潤。
　　這是為什麼呢？
　　因為現在的消費者，對於自己覺得「這個東西我需要！
說什麼都想要！
」的商品，即使節省生活費、辦長期貸款，也會想盡辦法籌到購買的經費。
事實上，我們身邊應該有很多人開的是高級轎車，午餐吃的卻是便利商店的便當吧。
　　反過來說，如果顧客不想購買某件商品，經常會以「沒錢」作為理由，然而實際上其中隱含了「
這個商品並不會讓我想花錢買」的真心話。
　　因此，即使是有錢人，對於他們不需要的東西、感受不到魅力的東西，也一樣會推說「沒錢」吧
。
　　也就是說，接下來要告訴各位的「吸引高消費力顧客行銷法」，關鍵不在於客人有沒有錢，而是
讓顧客覺得「說什麼都想要」、「即使很貴也想買」，一舉提升貴公司的商品價值。
　　只要採取這套做法，就能跳脫價格競爭的困境。
此外，由於客單價得以提高，比起其他同業將更能實現富足的商務人生。
　　→跳脫「忙得要命，卻賺不到錢」的循環吧！
　　為什麼讓顧客認為「即使再貴也想擁有」是一件很重要的事呢？
因為若以低價當成賣點的話，就會陷入「忙得要命，卻賺不到錢」的惡性循環。
　　不注重「提高客單價」將會導致嚴重的後果。
話雖如此，市面上一堆經營研討會和商業書籍卻只告訴大家集客的技巧，極少告訴大家提高客單價的
重要性。
　　可以想見，主要的原因在於大部分人都覺得「在這種不景氣的情況下，不可能提高客單價」。
不只是經營者本身，就連企管顧問也放棄了這件事。
　　另一個原因則是大多數經營者通常認為「只要辦個特賣會之類的活動，讓消費者來熱鬧一下，感
覺比較安心」。
　　然而，如果繼續這樣下去，將會永遠無法擺脫「忙得要命，卻賺不到錢」的惡性循環。
只要冷靜思考，相信不論是誰都能明白這個道理。
　　因此，我決定公開自己擔任顧問的這段期間，直到目前為止實際用來提高客單價的各種方法。
順帶一提，「吸引高消費力顧客行銷法」是我自創的詞彙，主要是希望各位將重點放在如何吸引「高
消費力顧客（即使再貴也會購買的顧客）」。
　　或許會有人誤以為這是一種拉攏有錢人的行銷方式，因而覺得「我們公司不賣高級品，所以與我
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們無關」，事實上並非如此。
本書所彙整的做法，全都是個人經營的超市與小餐廳也能充分運用的提高客單價祕訣。
　　首先，第一章將具體說明為什麼提高客單價比增加來客數重要，再來則說明其實消費者也希望客
單價提高。
　　接著，第二章將解說「吸引高消費力顧客行銷法」的全貌；第三、四、五章則帶領各位在十五天
的時間裡，學會十五種具體的做法。
　　最後，第六章以故事的形式，讓讀者了解這些方法如何活用在實際的營業現場；第七章則是補充
提醒，指出多數經營者在實踐這些方法時經常掉入的幾個心理陷阱。
　　那麼，且讓我一面祈禱本書能夠成為各位事業發展的契機，一面開始介紹本書的內容吧。
　　二○○七年十一月　　吸引高消費力顧客的顧問／村松達夫
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内容概要

　　對抗不景氣，更要逆勢思考！
　　為什麼有些餐廳再貴也是一位難求？
　　為什麼百貨公司的黃金櫃姐單日業績可以衝破百萬？
　　為什麼特價結束後客人不會再上門？
　　認為「不便宜賣就不會暢銷」？
你錯了！
再貴也能賣到翻！
　　提高客單價的關鍵字　　讓客人即使再價也想買　　不想捲入價格戰爭　　不想忙得要命，卻賺
不到錢　　只要是貴公司銷售的任何商品，顧客不論如何都想要　　為什麼許多人願意「開名車、穿
名牌，三餐只能吃泡麵」？
　　這是因為，現在的消費者，對於自己覺得「這個東西我需要！
說什麼都想要！
」的商品，即使節省生活費、甚至去借錢，也會盡力設法籌到「購買的費用」。
　　為什麼你的顧客總是會說「我沒錢」？
　　這是因為，「沒有錢」只是一個藉口，事實上裡頭隱藏著「這件商品不會讓我想掏錢」的真心話
。
因此，即使是有錢人，對於不需要的東西、感受不到魅力的東西，也會一樣說「沒錢」！
　　什麼是「吸引高消費力顧客行銷法」？
　　這是一種無關顧客是否有錢，而是激發他們對於貴公司的產品「說什麼都想要」、「即使昂貴也
想買」，進而大幅提升商品價值的方法。
只要採取這套做法，就能幫助您脫離價格競爭的惡性循環；並且，由於客單價提高，您將永遠擺脫「
忙得要死，卻賺不到錢」的噩夢！
　　提高客單價的七大重點　　增加來客數VS提升客單價　　即使「漲價」顧客也會前來的三個祕密
　　藉由表演方式提升商品價值！
　　藉由待客方式進一步提升附加價值！
　　讓顧客覺得「想要」！
增加「期待感」　　提高客單價的三種模式　　小心避開三個心理陷阱　　這麼做一定行！
只要15天，有效提高客單價　　DAY1 增加商品吸引力　　DAY2 練習熱血說故事　　DAY3 找尋特色
，創造英雄　　DAY4 權威保證，大家都有　　DAY5 數量限定，期間限定　　DAY6 感同身受，建立
信賴　　DAY7 誘發潛在的需求　　DAY8 收集各種冷知識　　DAY10 演什麼要像什麼　　DAY11 一
旦知道，絕對想要　　DAY12 免費體驗，一試上癮　　DAY13 顧客同好力量大　　DAY14 電子郵件
追追追　　DAY15 還有更多好東西
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作者简介

　　村松達夫，企管顧問、中小企業診斷師，指導企業如何吸引高消費力的顧客。
　　一九七○年生。
二○○○年一月獨立開業，他的理念是「以擁有自我風格的事業賺取高收益」，扮演事業夥伴的角色
，為經營者提供建議。
現任STANDBY經營顧問公司代表，V-Planet股份公司董事，名古屋中小企業振興中心的企業經營諮詢
顧問，以及名古屋商工會議所專家。
　　大學畢業，成為準公務員；取得中小企業診斷師的資格之後，轉行成為企業經營顧問。
由於是從非營利的公務員背景，轉而投身於講求實力至上的企管顧問一職，致使當時周遭的親友都認
為這是有勇無謀的決定。
　　然而，正是基於這樣的背景，使他能夠跳脫業界傳統框架，運用自由的想像力，開發出一套前所
未有、獨特大膽的諮詢方法。
他成功打破了經營者僵化的思考邏輯，並以全新觀點幫助企業大幅提升業績，深獲許多經營者信賴。
　　除了為客戶提供個別諮詢之外，近來為了將「高消費力顧客行銷」的理念推廣給更多經營者，成
立了「吸引高消費力顧客實踐會」，支援逾五十家會員企業。
以簡短而犀利的文字撰寫免費電子報《工作時間減少三分之一，營收增加三倍！
》，激發讀者靈感，大獲好評。
　　另著有《讓錢多到滿出來！
如何增加生金蛋的母鵝》（あなたの会社にお金があふれる　金のたまごを生むがちょうの増やし方
）一書，有系統地詳列增加企業營收的各種方法。
　　譯者簡介：　　江裕真，輔大管研所、中央資管系畢，以翻譯為樂、為師、為業、為志。
　　譯有大前研一《M型社會》（合譯）、《旅行與人生的奧義》、《新．企業參謀》，以及《一本
讀通杜拉克》、《扳倒大象的螞蟻》、《iPhone的衝擊與商機》等商管書；石田衣良《灰色的彼得潘
：池袋西口公園6》、《波上的魔術師》，秦建日子《推理小說》、《不公平的月》，黑武洋《肅清
之門》等小說；以及《CG世界遺產－－古羅馬》、《大腦動不動就找藉口》、《圖解力》等其他作
品。
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书籍目录

前言何謂「高消費力顧客行銷」？
跳脫「忙得要命，卻賺不到錢」的循環吧！
第一章　增加來客數VS提高客單價，應該選擇哪一個？
光是「增加來客數」，忙得要命又賺不到錢「顧客增加＝公司賺錢」是真的嗎？
並不是增加顧客人數就夠了跳脫產品的生命週期！
按照「提高客單價→增加來客數」的順序發展，就會成功！
何謂提高客單價？
如果順序顛倒，結果會很悲慘⋯⋯幸與不幸的經營者生涯成為一名幸福的經營者這是幸與不幸的分水
嶺因應不斷進化的需求以為「消費者喜歡便宜貨」，將導致失敗消費者的購買行為呈現「V字價格曲
線」「我沒錢」的真正含意？
只要覺得有價值，八成的顧客即使昂貴也會買為什麼大家願意排隊參加特賣會因此，八成的客人即使
很貴也會買第二章　即使「漲價」，顧客也會前來消費的三個祕訣何謂「高消費力顧客行銷」？
掌握顧客的「三種購買型態」菲利浦?科特勒博士的商品定義合理提升顧客價值感受的三種方法湯姆?
克魯斯主演的電影《雞尾酒》所帶來的啟發商品價值的三個要素第三章　藉由表演方式提升商品價值
！
藉由表演，商品價值可以提升數倍！
商品的表演方式有五種表演法1－－吸引力－－（第一天）將商品最吸引人的一面表演出來以「調味
料」調味化短處為吸引人的長處腦力激盪！
觀點補充表演法2－－故事橋段－－（第二天）講述「不為人知的開發背景」等與商品有關的「故事
」講述「不為人知的開發背景」試著熱血地講述「人的故事」腦力激盪！
觀點補充表演法3－－強調特色－－（第三天）只要加上特色，商品就完全不同如何想出撼動人心的
廣告詞創造英雄腦力激盪！
觀點補充表演法4－－推薦－－（第四天）消費者抵擋不了「權威保證」或「大家都有」何謂「權威
保證」？
如何讓消費者覺得「大家都有」？
腦力激盪！
觀點補充表演法5－－稀少化－－（第五天）只要限定數量與銷售期間，就能點燃「想要的心」以「
人數限定」提升滿足感！
「銷售期間限定」可以點燃「想要的心」！
腦力激盪！
觀點補充重點整理第四章　藉由待客方式進一步提升附加價值！
藉由待客方式一舉提升商品價值！
提供方法1－－感同身受－－（第六天）藉由感同身受，在顧客心裡建立屹立不搖的信賴感消除顧客
的疑心病與顧客一起「做白日夢」腦力激盪！
觀點補充提供方法2－－引導－－（第七天）將顧客自己也沒注意到的潛在需求引導出來整理模糊的
需求，使之成形大幅扭轉顧客的想法腦力激盪！
觀點補充提供方法3－－提案－－（第八天）賣家以親身體驗的真摯提案吸引顧客開誠布公交談，「
推銷感」就會消失員工敘述的親身體驗，可以使顧客心動腦力激盪！
觀點補充提供方法4－－知識－－（第九天）專家的「專業知識」＋引發期待的「冷知識」，可以掌
握顧客的心以專業知識提供顧客真正的服務以顧客期待的「冷知識」提升銷售力腦力激盪！
觀點補充提供方法5－－角色－－（第十天）滿口蛀牙的牙科醫師沒人會去看！
琢磨自己扮演的角色吧扮演「老師」的角色引領顧客「演什麼像什麼」很重要腦力激盪！
觀點補充重點整理第五章　讓顧客覺得「想要」！
增加「期待感」的方法提高顧客的「期待感」，商品價值就會提升！
提高期待感的方法1－－教導－－（第十一天）一旦知道，絕對想要！
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構思這種機制的祕訣使顧客注意到隱藏的真正價值改變顧客的觀念腦力激盪！
觀點補充提高期待感的方法2－－體驗－－（第十二天）藉由免費體驗等方式讓顧客上癮，擄獲客人
的心！
提供「嘗試」的機會請顧客參與「升級體驗」腦力激盪！
觀點補充提高期待感的方法3－－沙龍－－（第十三天）顧客的「交流場所」具有強大力量，要善加
利用「同好意識」可以抓住顧客的心以「活動＋商品」的相乘效果提升營業額腦力激盪！
觀點補充提高期待感的方法4－－導引－－（第十四天）藉由巧妙的跟催，發掘顧客的潛在需求藉由
「諮詢」發掘潛在需求藉由電子郵件或寫信個別跟催腦力激盪！
觀點補充提高期待感的方法5－－推進－－（第十五天）使顧客覺得「還有更多東西等著」、「期待
的事正要開始」藉由「STEP BY STEP」，擄獲顧客的心利用顧客「以崇拜者為目標」的心理腦力激盪
！
觀點補充重點整理第六章　這麼做一定行！
「提高客單價」的三種模式來看看提高客單價的三種模式提高客單價的模式1　順利漲價！
漲價的目的是什麼？
漲價的故事複習－－順利漲價的因素是什麼？
提高客單價的模式2　讓顧客購買「更高級的商品」！
高級化的目的是什麼？
高級化的故事複習－－高級化的成功因素是什麼？
提高客單價的模式3　讓顧客大批購買！
大批銷售的目的是什麼？
大批銷售的故事複習－－大批銷售的成功因素是什麼？
重點整理第七章　沒注意到這些地方就會失敗！
心理的陷阱什麼是絆倒你的「心理陷阱」？
五種心理陷阱以及解決方式陷阱1 就是不敢漲價陷阱2 解說時不知不覺變得太專業陷阱3 誤以為「商品
相同，價格當然也應該相同」陷阱4 不知不覺就推薦便宜貨給顧客陷阱5 總是鎖定有錢人結語參考文獻
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