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内容概要

本书紧密围绕“人气与利润”这一主题，重点讲述如何理解顾客，如何理解他们的购买习性，并由此
去设计打动他们的营销模式。
当您真正领悟文中介绍的七大策略、上百个方法后，您会发现，在您的店铺经营过程中，可以转化成
利润的按钮如此之多。
并且，这些方法可以在应用中变化出极不寻常的利润创新模式，具有立竿见影的经营效果。
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作者简介

侯东，知名管理咨询专家，曾任职于金融系统、十万莲花创业管理咨询机构。
著有《影响企业成长的十大管理理念》、《第四级业务代表》、《助你开一家人气旺铺》、《旺铺—
—店铺盈利策略与分析》等书。
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章节摘录

　　第一节　调研你的利润顾客　　很多开店的人喜欢学营销，营销的基本技巧是4P（Product、Place
、Price、Promotion）组合。
但问题是，如果你陷在4P里，而不知调研你的顾客，不懂得如何研究他们的购买习性和购物模式，那
么无论你的营销投入有多大，也无论你的4P组合多么有创意，你都不可能找到店铺营销的魂。
　　一、别和4P发生爱情　　有一个常常使店铺经营者无所适从的问题，就是对种种营销策略的取舍
。
因为提升人气和利润的办法很多，诸如按不同的梯次构建“产品金字塔”以满足不同的需求；或者构
建新
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编辑推荐

　　这本书的内容包括7项修炼，但实际上只有一项修炼，就是如何理解你的顾客——如何理解他们
的购买习性以及隐藏于其后的那些最普遍的人性价值，并由此去设计如何打动他们的营销模式。
 每个店的经营业绩都是经营者自身对生活理解的镜像。
换言之，每个店的文化——经营方式和方法背后的动机，都代表了经营者自身在做人上的能力，而利
润则是他对人性在理解层次上的外化。
希望通过这本书让更多的创业者能够更多地懂得零售业的一个真谛——忘我，把你的精力和时间更多
地投入到对顾客的理解和对他人需要的满足上。
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