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資料來源：取材於大陸

想下波促銷
想破頭？
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和品牌定位這樣的「戰略」問題相比，

促銷只能算個「戰術」行為，但它還

是很重要，好促銷和爛促銷的銷量能

差距可高達30%。

促銷看似小事，思考的難度卻一點都

不低，誰來想，都繞不開以下這兩道

關卡…



Copyright © 台灣商務發展有限公司 版權所有。

----- 禁止任意轉載、拷貝、分享及重製 -----

01 同行用濫的招，沒辦法再用

比如餐飲行業的“第二份半價”，3C

行業的“分期付款”，在剛出來的時

候都取得奇效，但隨著客戶見多識廣，

這些已經刺激不了他們的大腦。一用

再用，只怕數據會慘澹得你會想哭。

02 讓利多了沒利潤，少了客戶又不來

大衛•奧格威把力度過大的促銷稱為

“吸毒”，爽一時，後患無窮。
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有一間整形醫院為刺激業績，針對

「隆胸專案」搞大型促銷，低價低於

同行40%，可以說令人瞠目結舌，活

動期間業績有20%的增長，活動結束

後再恢復原價，客人幾乎就不來了。

客戶的心理價位一旦大幅下降，就幾

乎不可能再恢復原位了。

這種搞法可謂殺雞取卵。難道就要認

輸？
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其實，分散在各個行業的奇思妙想，

其實本質原理上都是相通的。

撥開「美女促銷」、「禮品促銷」

這些表層迷霧，去剖析“成本-收益”

結構，你會發現促銷的真正核心概念，

其實一共也就那麼幾種。
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一、成本偷換

也就是讓客戶拿到很大利潤，而不用

付出大成本，有兩種方法：

第一種是大規模採購禮品。

案例：

唯品會

(大陸一家專門

做特賣的網站)

年底送桌曆。

http://www.vip.com/
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他們年底送桌曆搞了好多年，購物滿

120人民幣(約台幣600元)，就送隔年

精美桌曆一本，內含總值120人民幣

(約台幣600元)禮券，每月送100人民

幣(約台幣50元)。

這個活動成功不成功？

2010年他就開始做了，一個促銷玩法

連做5年，說明效果應該不錯。
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隨著平臺影響力變大，要求客戶購物

買滿的金額越來越高，從120人民幣

(約台幣600元)逐漸提高到388人民幣

(約台幣1,940元)，還真有點“哥年年

漲身價不服你咬我啊”的傲嬌感。

作為客戶來說，我買了衣服，衣服是

我的，還免費得到桌曆和禮券，怎麼

算都划算啊！
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我們來拆解一下這個促銷成功要素。

首先，通過大規模採購大幅壓低成本。

一本桌曆，在客戶看來怎麼也值幾十

元吧，其實去大量印刷幾元就搞定了。

大家年年抱怨製造業不好做，產能過

剩價格低，其實從反方向思考，這不

正是給我們行銷人拿來利用的好機會

嗎？送標準化禮品，只要量大，都能

壓到低價。
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再看禮品選擇-桌曆。

首先年底發桌曆非常應景及時，更重

要的是，唯品會的目標消費者以女白

領為主，做月度季度規劃的時候，都

需要拿起桌曆塗塗寫寫，這是一個比

較強的需求，唯品會也懂，廣告圖上

大大寫著“雙面可寫設計”。
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其次，桌曆更為精髓的是它成本低廉，

卻能佔據消費者一整年時間的視線。

桌曆+禮券的結合更是厲害！

120人民幣禮券不是讓你一下用掉的，

設定為每月10人民幣，讓客戶每個月

拿起桌曆的時候，都聯想到“我這個

月折價禮券用了沒有？”
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所以這招的思考路徑拆解為：

大量採購低價禮品+禮品強需求+禮品

刺激回購（可選）。

想辦法滿足這幾項，就能實現不錯的

促銷效果。

同樣的思路，整形醫院有一招，是在

客戶做完雷射除斑或雷射嫩膚後，接

著推銷所謂“醫用面膜”，成本同樣

很低，同時還為客服多提供了一個回

訪理由，提高回購率，可謂異曲同工。
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第二種是跨界置換。

先看案例：臺北遠東飯店與法國嬌蘭

聯手推出「小黑裙聖誕派對下午茶」，

喝下午茶580元+10%服務費， 就送

市價968元的嬌蘭香氛保養組。
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喝茶才花600多元，送禮送了900元以

上，飯店還靠什麼賺錢？

首先化妝品的成本特別低，原材料成

本只有10%，飯店去拿968元的產品，

還幫你嬌蘭在我的飯店客群裏做宣傳，

能不便宜嗎？頂多只要小付幾百元。

等一下，飯店需要拿錢去換嗎？

完全不用，他只要拿飯店禮券給嬌蘭

換產品就ok了。
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嬌蘭那邊故技重施，做個買化妝品送

高級下午茶活動，也很好操作。飯店

不用掏真金白銀，成本自然省下來了。

當然，想讓嬌蘭這樣的大牌願意和你

玩，合作款的高格調是必要的。
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飯店合作搭配的彩妝食尚下午茶甜點

中不少形色幾可亂真，例如「紅寶之

吻唇膏巧克力」，「主廚特別自法國

訂制的唇膏模型，並著上嬌蘭流金歲

月系列的多款唇色，艷紅、鮮橘、或

粉紅；細細轉開巧克力口紅，可以擦

口紅時的優雅姿態輕輕咬下享受美

味。」
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在美妙的文案渲染下，銷量和格調的

提升同時達成。

這招的思維路徑剖解為

“找相同目標客戶品牌跨界合作+產

品成本價置換+推出限量合作版”。
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二、產品免費送

都說殺頭的生意有人做，賠錢的生意

沒人做，但是這個世界上還真有到處

免費送產品，還賺到錢的商家（非網

際網路企業）。

案例：免費送治掉髮的藥

一個中醫世家有一藥方能治掉髮，有

效率只有30%。於是在網上推廣“免

費送藥”，收郵遞費29人民幣(約台幣

145元)，贈送一盒藥給客戶試用。
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29人民幣的收入如何養活老中醫？

首先藥方的成本並不高，29人民幣賣

出是略虧的，但是激發了大量訂單。

敢做大量訂單的自信來自這個產品的

特殊性-治療脫髮是消費者必須的需要，

見效多長出幾根頭髮之後，客戶肯定

要回購。後續再告知整個療程需要

399人民幣(約台幣2000元)，通過後

續回購來賺錢。
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這個方法不但刺激了銷量，而且極大

降低了客訴。

你想想，這個老中醫如果按常規套路

出牌，開個門診直接賣399人民幣一

套產品，不但買的人數有限，那70%

抹了藥沒見效的客戶，還要上門來和

你吵架呢！
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同樣的行銷思維還有免費贈送淨水器。

有淨水器商家到處找學校、企業、機

關單位的人事部，以“潔淨飲水，關

愛健康”為主題，直接上門免費安裝

淨水器的。

淨水器不要錢，上門安裝費收100人

民幣(約台幣500元)，算起來是略虧的，

但是名正言順的，獲得了一個非常重

要的銷售資格-走進客戶的家。
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進門後掏出一系列裝備，給客戶做個

全方位水質檢查，免費！客戶自然不

會拒絕，之後水質結果出來-自然不理

想，於是推銷400人民幣(約台幣2000

元)一套的升級版。

反覆演練推銷流程話術，只要升級率

高於20%，一樣能賺到錢。
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再想想此時有不少同行，砸了錢在搜

尋引擎關鍵字競價、報紙、電台打廣

告，能走進幾個客戶的家門心裏都沒

底呢。

這招的思維路徑剖解為“免費送試用

品+回購賺錢/品質升級賺錢”。
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三、一箭雙雕

先上2個促銷案例：

第一個是北京某酒吧，打出只要女生

172cm以上（含高跟鞋），全桌打7

折，178cm以上5折，178cm以上同

時穿10cm高跟鞋和齊臀小短裙的，1

折！
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第二個是牙科診所，以關愛老年人為

公益主題，打出口號“年齡可以當錢

花”，老人憑身份證來做種植牙，在

優惠價基礎上，60歲減600人民幣(約

台幣3000)，70歲減700人民幣(約台

幣3500)，以此類推。
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乍看之下，兩個活動完全不搭嘎對吧？

其實原理是一樣的，都是“為意見領

袖狠打折+收集傳播素材+後續炒作提

升品牌”。
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能穿10cm的女生只是一部分客戶，

但是短裙大高跟美女是酒吧最能引客

的元素，所謂美女來了，不愁男人不

來。

活動一出，男人可以名正言順地以需

要打折為藉口，約心儀美女一起泡吧，

商家早就準備好單鏡頭反光相機，在

現場對著美女拍攝，放到社群媒體上，

男顧客看了心那個癢啊！
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在北京這個有大量外來人口的城市，

這家酒吧就明確定位在創造豔遇機會，

後續通過一系列活動，什麼活捉美女

店員，公佈單身美女顧客的社群媒體

帳號，塑造出“我這裏美女很多”的

心理印象。

所以這裡的促銷不只是做業績而已，

還要做出品牌。
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同樣的，“年齡可以當錢花”除了吸

引目標消費者-老年人來牙科診所植牙，

更大的意義在於對品牌的極大宣傳。

客戶不植牙，除了嫌貴就是“怕”。

植牙的主力人群是60多歲的老人，他

們植牙一是怕痛，二是覺得自己年紀

大怕吃不消。而這次活動一出，刺激

了很多80歲以上老人來拿800元優惠，

尤其有一位88歲老阿姨，四處求醫被

拒，這次終於能植上牙情緒激動。
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還有一位90歲的老軍人，衣著整齊，

戴著貝雷帽，拄著拐杖兒很有派頭風

格的來植牙，表示自己要活到100歲

做長壽老人。

牙科診所早就備好錄影機拍下採訪和

問診全程，通過報紙、電視和網路推

出去。

60歲老人什麼時候覺得自己年輕身體

好？答案是見到80、90歲老人的時候！
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他們一瞧，呀，比我大20歲的老大哥，

老大姐種植完牙一臉輕鬆，我還怕啥？

這個活動一執行，接診轉換率立刻明

顯提高，因為客戶很直接地感受到診

所的技術領先同行，最難啃的硬骨頭

你都啃下來了，常規手術自然不在話

下啊！

為意見領袖狠打折+收集傳播素材+後

續炒作提升品牌，所謂醉翁之意不只

在酒。
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四、攔胡

這是麻將中的術語，引申為斷別人財

路，在別人快成功時搶走了他的勝利

果實。

玩星際爭霸或魔獸爭霸這類遊戲的人，

都知道有一些非主流戰術，什麼在樹

林子背後偷塔，什麼女妖佔據別人兵

等等，都是非常卑劣、骯髒的戰術，

但是出其不意，能贏的你沒一點脾氣，

攔胡，就是促銷活動裡的非主流戰術。



Copyright © 台灣商務發展有限公司 版權所有。

----- 禁止任意轉載、拷貝、分享及重製 -----

一個市場佔有率20%的品牌，通常只

能用到與20%相匹配的宣傳資源，可

如果他從另外80%中“偷”走一部分

用來宣傳自己，會是怎麼樣？

麥當勞曾經為了推廣新出的辣雞翅，

打出廣告，你用任意一家店的速食優

惠券，不管是肯德基也好，德克士(大

陸西式快餐連鎖快餐廳)、麥肯姆也罷，

拿來麥當勞，都能享受5元人民幣吃

一對辣雞翅的優惠！
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如此一來，只要你拿到任何一家速食

店的優惠券，就聯想到麥當勞的辣雞

翅，不得不說這次攔胡是很犀利的。

當競爭對手集中資源宣傳時，你來這

麼一招是特別狠的。
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美國VOLVO也幹過驚天動地的一票。

花450萬美元，只播30秒廣告-這就是

美國超級盃電視廣告的價格，大家都

知道，超級盃就是美國的“春晚”(大

陸收視率最高的節目)。
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12個汽車品牌砸了6000多萬美元廣告

費，而最大的贏家卻是第13個品牌-

VOLVO，到底他幹了什麼？
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事情是這樣的：

在超級盃開始前幾天，VOLVO在電視

上播出這樣的廣告，大致內容如下：

“超級盃期間，你會看到很多汽車品

牌廣告，但你不會看到VOLVO。取而

代之的，我們會送給觀眾一個免費贏

汽車的機會，把它送給你最在乎的人！

PS：一定要在那些汽車廣告播出的同

時發送推特，寫上你想送給那人的名

字和他值得擁有VOLVO的理由，你就

有機會得到一輛全新的XC60。”
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這對於那些已經賣身給超級盃的汽車

品牌來說，簡直就是晴天霹靂！一口

老血還沒吐出來，又聽到這樣一句：

“當別的品牌想要你瞭解他們性能配

備的時候，我們只在乎“誰在你生命

中占了重要的位置”。

真是耍賤還賣乖啊，可是這文案的邏

輯你挑不出毛病啊。



Copyright © 台灣商務發展有限公司 版權所有。

----- 禁止任意轉載、拷貝、分享及重製 -----

在超級盃寸秒寸金的廣告時段，豐田

播一條廣告，VOLVO的社交網路聲量

就飆升一次，賓士播，再升一次，就

這麼一次次把競爭對手的行銷資源攔

胡了。
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「我要給女兒贏一台VOLVO，慶祝她

畢業了！」鋪天蓋地都是這樣的推
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這場戰役的詳細影片在這，也可閱讀

這篇詳細解析。

不過，攔胡這招雖狠，還是建議你慎

用，你懂得。

https://www.motive.com.tw/?p=10496
https://www.youtube.com/watch?v=4GqdQCSLvfo
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案例看爽了，別忘了記下精髓供下次

思考備忘-4種有創意並且有效的促銷

方式的思考路徑：

一、成本偷換

大量採購低價禮品+禮品強需求+禮品

刺激回購（可選）

找相同目標客戶品牌跨界合作+產品

成本價置換+推出限量合作

二、產品免費送

版免費送試用裝+回夠賺錢/升級賺錢
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三、一箭雙雕

為意見領袖狠打折+收集傳播素材+後

續炒作提升品牌

四、攔胡

以競爭對手宣傳素材為憑證，讓客戶

享受我方優惠。下次做促銷的時候，

記得給競爭對手一個“驚喜”。


