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《玫瑰面包营销学》

前言

　　“玫瑰面包"诞生记　　老板阿俊有着自己的一家小面包店，不求业绩赛过全国连锁的面包公司，
但求在当地面包市场中分得自己的一杯羹。然而，和所有的小店老板面临的问题一样，随着大型超市
、便利店以及连锁蛋糕店陆续开张，阿俊的小面包店因其资本势单力薄、产品多样化低，自然难以和
大型的品牌竞争。日益惨淡的经营让这位曾经志在面包行业成就一番事业的小老板一筹莫展。　　你
是否也和阿俊一样，正辛苦地操持着一家自己的小店，进货、选址、店铺各个方面都要靠自己里外张
罗，还得每天面对着挑剔的顾客，在大品牌的挟持下夹缝里生存，感慨如今生意是越来越难做了⋯⋯
　　阿俊老板和你一样。每天都在思考着如何从困境中突围。为自己的小店谋求更大的发展。这位思
路活络的小老板喜欢在与顾客的闲聊中寻找灵感。这天，他在与一位学生顾客的聊天中发现，他的不
少顾客都是给自己的女朋友来买甜点，爱心糕点除了具有填饱肚子的效用，还兼具着传情达意之用。
　　——一个“玫瑰面包”的创意因此应运而生。　　既然阿俊面包店面向的主要顾客群是周边学生
，既然学生中总是不乏浪漫主义者，既然浪漫者也爱吃面包，那么，我们何不开创一种既美味可口又
兼具浪漫的“玫瑰面包”？
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《玫瑰面包营销学》

内容概要

都说失败的经营有千种万种。而成功的经营却有规律可循。《玫瑰面包营销学:妙趣横生的开店妙计》
将为更多辛苦战斗在商业苦海中的生意人，提供获取成功的更有效的营销法则。你该如何把握商场中
浩如烟海的信息？
你该怎样抓住挑剔顾客变化莫测的需求？
你对自己销售的产品真的足够了解吗？
你跟消费者讨价还价的胜算是什么？
你依据什么来选定自己的店铺地址？
你还认为小店的促销只有“自卖自夸”的吆喝吗？
你觉得隔壁商铺只要不跟你抢生意就没什么关系了吗？
你想过为自己的小本经营也树立独树一帜的“品牌”吗？
⋯⋯
小店经营已经不仅仅是比谁更辛苦、更卖命的时代，如今的胜算在于谁能够在营销智慧上略胜一筹。
辛苦经营的你，在忙碌的奔波之外，其实只需要抽出一点宝贵时间，对自己正在做的事情有一些新的
认识与思考——或许，生意可以做得更轻松。
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《玫瑰面包营销学》

书籍目录

CHAPTER 1 玫瑰和面包的嫁接——生意的特色何来 定位打造营销新品 只理“板寸”的理发店，找准
定位才能做到最好 亏本的买卖也赚钱，懂顾客心理才懂营销智慧 莫贪小利砸了招牌，小店也要树立
品牌 每一名顾客的身后，还有250名潜在顾客 找准自身商业模式，就是找到挣钱方式 客不在多贵在精
，“精确营销”找准最佳顾客 CHAPTER 2 卖的要比买的精——店主的市场调研 不要把自己臆断的顾
客需求当成顾客的需求 了解顾客偏好，才能投其所好 巧妙的提问，挖掘顾客的真正需求 顾客的购买
标准并非雷打不动 把握市场先机，才能不断发现盈利点 市场调研不只是下属服务员的事情 CHAPTER
3 要比顾客更懂顾客——店主的消费者心理学 换位思考激发顾客购买欲 抓住女性非理性消费行为的契
机 用真诚打动内向型顾客 避免向随和型顾客不停施压，以免弄巧成拙 敏锐地发现成交信号，提高销
售效率 给顾客便宜为什么反而赶走了顾客 放出稀缺信息，直击顾客担心错过的心理 洞悉顾客的微妙
心理，敲开销售的一扇门 用心传递价值，让客户没有后顾之忧 CHAPTER 4 开业大吉——店主的商圈
分析学 没有进不去的市场，只有未想到的办法 小池鱼多，大池鱼少：找准属于自己的商圈 相中“小
资”群体，月利1万多 赚钱有招的小书摊，市场调研其实并不难 市场插缝补缺，最适合小店变大店的
经营诀窍 掌握决定80%市场的20%的资源 遍地皆兵的长尾理论 CHAPTER 5 货架上的秘密武器——店
主的商品选购学 人性化产品，打造产品新竞争力 调整商品结构，选对货品很重要 白鸡蛋、红鸡蛋，
价格为啥不一样？ 单一特色产品经营，让你的店铺更专业 经营奢侈品，打造高利润率的店铺 定做腰
带，小店照样很有赚头 农家院中种蔬菜，把最平常的生意做出个性化 互补产品一起卖，方便消费者
，更提高了销量 CHAPTER 6 “头回客”与“回头客”——店主的服务营销学 服务员的素质决定了服
务质量的高低 质量有问题不要只想着搪塞顾客 处理顾客异议是一门优雅的艺术 店面里一定要有充足
的备用零钱 温情的善意，让顾客心甘情愿选择你的产品 热情过度也会让人受不了 从源头上堵住服务
的漏洞 给顾客一个无后顾之忧的售后保障 CHAPTER 7 巧问妙答——店主的谈判心理学 懂定价，才能
做“精明老板” 定价是一门学问，不一定越低越好 折扣定价，更有效的定价模式 一分钱的折扣也能
吸引到最忠诚的顾客 赔小本赚大吆喝才能吸引更多顾客 为新产品选择合适的定价策略 只要让顾客觉
得值，报价也能成为促销手段 差异化定价，你自信顾客才会自信 讨价还价有方法 CHAPTER 8 营造温
馨购物环境——店主的卖场营销学 背景音乐，营造合适的购物气氛 选址精准，保证一次开业就是万
花喜 让顾客一眼就能找到需要的商品 商品不能太“高不可攀” 货架摆放太糟糕，会让顾客莫名恼火 
不及时补货是最划不来的损失 小店的光线不能太暗，否则顾客看不清商品 要让顾客安心购物
CHAPTER 9 出奇招，拼花样——店主的促销学 加一个蛋还是两个？了解顾客心理巧发问 优惠越多，
顾客越常来 样品赠送促销，勾起消费者购买欲 大方送出小礼物，传递温暖、友谊和爱 小店也要大宣
传，用最少的钱做最大噱头的广告 逆反心理，打消客户“下意识”的自我防卫 CHAPTER 10 研究隔壁
商贩——店主的竞争营销学 竞争能刺激需求，消费者更爱价格战 与对手做邻居，“规模效应”吸引
更多顾客 纯手工仅此一件，让你避免价格战 顾客自定价餐馆，让你的自信打败对手 同行是冤家，但
也是共建商圈的哥们儿 有文化内涵的产品不要轻易打折 不是你死就是我亡，竞争依旧是这么残酷 和
同行竞争，比较优势是决胜法宝 CHAPTER 11 大家伙有大智慧——向大企业学营销 可口可乐：小商铺
也可以学习体验营销 谭木匠：产品精神是最不为人知的武器 7-11：不求便宜，只求便利 屈臣氏：低价
，但不让顾客觉得掉价 WIN 7：向微软Windows 7学习饥饿营销 贝因美：社会责任营销实现企业和社
会的双赢 丰田公司：国际市场促销是基本促销方法的升华
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《玫瑰面包营销学》

章节摘录

　　李俊生是一个很合格的生意人，因为他在开店之前作了比较充分的市场调研和商圈竞争环境与收
益的权衡。在北京，对茶叶需求量大的人往往喜欢选择隔三差五地去大的茶叶市场，因此那些地方喝
茶的人更集中且平均消费更高，而在一般的小区等地方，喝茶的人确实一点都不集中但茶行竞争不激
烈，认清这个形势，就可以根据自己的实力和偏好来选择开店地址了。　　在巨大、广阔且多样化的
市场中，你不可能通吃所有顾客和所有地盘，然而，你可以根据消费者分布情况和人流情况把不同的
市场进行归类，如分为零星分布的零售市场和批发市场等。一般情况下.零星分布的零售市场上虽无竞
争，但却具有比一般市场更大的风险。开拓一个区域的新市场，初期需投入巨大的成本，如营销宣传
、建立厂房或店铺、商品设计以及一些市场制度不规范带来的相关成本等。如果这个新市场需求量不
够强劲，没有足够的潜力可以挖掘，那所有的投入很可能就是肉包子打狗——有去无回；相比之下，
一般的批发市场或者集中的商圈中虽然竞争激烈，却有着巨大的市场需求，而且市场制度已较为规范
，市场进入成本也较小，如若能做出产品特色，做好市场营销方面的工作，获得一定市场需求的可能
还是很大，从而风险要小许多。　　选择好市场区域和开店地址后，就可以结合自己的优势和资金等
情况，进行细致的市场开拓，但前提一定是，你必须作好比较详细的市场调研。　　很多创业者总认
为“市场调研”四个字没有什么实质性意义，且浪费很多钱，因此往往出现开店后面临惨淡市场的尴
尬境地。
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《玫瑰面包营销学》

编辑推荐

　　让你大吃一惊的小店经营智慧书！原来，这样开店也能赚大钱！　　绝大多数的创新都来源于模
仿。因此，学习、创新、超越是与同行竞争的三部曲。　　每天的报纸广告至少要看一遍。不知道顾
客订购的新产品是什么，这是商人的耻辱。　　只花一元钱的顾客，比花一百元的顾客，对生意的兴
隆更具有根本性的影响力。　　人流就是商流。　　地点的好坏，比商店的大小更重要；商品的好坏
，又比地点的好坏更重要。　　销售前的奉承，不如售后服务。这是制造“永久顾客”的不二法则。
　　如果你是对的，就要试着温和地、巧妙地让对方同意你；如果你错了，就要迅速而热忱地承认。
这要比为自己争辩有效和有趣得多。　　当着顾客的面斥责店员，或夫妻吵架，是赶走顾客的“妙方
”。　　严守不二价。减价反而会引起混乱和不愉快，有损信用。

Page 6



《玫瑰面包营销学》

精彩短评

1、我是买来写论文用的，挺好的。
2、买来随手看看，内容还不错。
3、很实用。简单易懂
4、不错
挺满意的
5、挺好的 一直在当当买 相当放心
6、很有趣~~~不错
7、书刚刚收到装订的质量不好，脱胶，翻一页就脱一页的胶，刚收到书，翻开前面几页就开始脱胶
了，感觉整本书要是翻完的话应该就会一页一页的掉出来，哎。。。郁闷，这质量也太差了吧，但是
另外一本到是装订挺不错的，质量挺过关的，这本书就是不知道为什么会这样子。
8、这么脏，读书的心思都没了
9、作为营销方面的书，写的简短又易懂。
10、是在网上看到了一些片段，后来选的这本书。很不错！我很喜欢，内容生动不晦涩。
11、例子简单，看了之后，可以好好思考。希望找到点灵感
12、挺好的，挺实用的~
13、玫瑰面包营销售学，妙趣横生的开店妙计！开店不得不看！连锁专卖模式不得不看！值得推荐与
阅读！
14、名字比内容好 实用性比文笔好 总之不大有兴趣看下去但还算易懂。
15、刚收到书还没来得及看，质量有点失望！物流是快得必须赞！
16、今天收到货，粗略看了一下，内容还不错，希望能我让找到一些灵感，总体OK
17、比较轻的一本，喜欢这种写作风格的调调，能学到特别的东西
18、就是一本很一般的书 里面的内容很书面
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