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编辑推荐

招牌通过科学性的验证和合理的解释，考虑路人的心理和感受，引发人的兴趣和关注，
从而诱导人的心灵，起到招揽顾客的效果。可以说，招牌是店铺*好的营销，可现实中却
有95%的店铺招牌看不出主张和卖点，白白流失了销售机会。
其实，只要
招牌改一个形状，销售额就能提升15%。
标识加一个箭头，揽客率就能增加100%。
有的从很小的个体户成长为日本具有代表性的大连锁店；有的从濒临破产一跃成为十分
受欢迎的店铺；还有的变成地方上有名的餐馆；更有改了招牌后名声远播世界的牙科医
院。
众多店铺经作者调过的招牌，招揽的顾客比之前多出了3倍，成为名符其实的旺铺！

内容简介

俗话说“三分靠商品，七分靠销售”。店铺的经营其实大部分是靠营销力来支撑的，而
招牌就是店铺最好的营销工具。“打造店铺的魅力”是有一定的规律的。作者用了大约3
0年的时间致力于研究“通过招牌招揽顾客”这一课题，并在实践中成功地帮助数千家店
铺或者企业通过改良招牌来招揽顾客。而本书就是作者30年经验的集大成。本书以兰彻
斯特定律的市场理论为基础，加入了自己开创的“如何通过招牌来引导路人心理的方法
”，还有招揽顾客的方法，可以令洋溢在街道上的能量都集中到店铺里来，从而打败竞
争对手。
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在线试读部分章节

这家店位于东京都町田市小田急列车沿线的町田站附近，在这一带有很多以年轻人为对
象的连锁酒馆。这些以二三十岁左右的年轻人为目标顾客的酒馆之间的竞争异常激烈。
“这家店的外观恐怕很难招来顾客吧”、“不管选址还是经营内容，面向年轻人的方向
不太合适”。这就是我看到这家店的第一印象。这家店的店主除这家酒馆之外，还有其
他行业的几家店。但是，据店主说，对这家店有着特殊的感情。

“这家店是我开的第一家店，对我来说有着特殊的感情。”
“我想主要以四五十岁左右的年纪稍长的人为目标顾客对象。这一代是为日本社会作出
过贡献的一代人，我想为他们做点事情。”

这家店的店主也是所谓的日本高出生率一代。所以，他对这一代人的需求最为清楚。而
且，他对长者也很有感情。

日本的高出生率一代马上就要迎来退休了。这对于商家来说是一个巨大的商机。店主就
想“让自己的酒馆成为一个能让拿着退休金的人，当然也包括高出生率一代人，能够随
意进来坐一坐、聊聊天的店”。但是店面经理却坚信“不增加年轻的顾客就无法提高店
铺的营业额”。

他俩之间妥协的产物便是before照片所示的那块招牌。由于定位不清楚，导致顾客也摸不
清头脑，结果就是年轻人和年长者都不来。可以看出店主和经营者之间理念的差别导致
了无法引起顾客的共鸣。

所以当我接手这家的改造之后，首先确定了店铺的SI，使店主、店面经理、顾客共享“
同一个理念”，从而发挥出这家店应有的魅力，招揽更多的顾客。

还有一点十分幸运的是，周围没有和店主类似理念的酒馆。所以，我相信店主所坚持的
理念是可以实现的。
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