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我的女朋友在一条并不繁华的街道上，她姑妈开的美容会馆帮工，生意很不景气，女朋友和我抱怨生意不好……我开玩笑的问她，你知…
我的女朋友在一条并不繁华的街道上，她姑妈开的美容会馆帮工，生意很不景气，女朋友和我抱怨生意不好……
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我开玩笑的问她，你知道为什么生意不好嘛？女朋友回答：“这还用说嘛，姑妈开店的位置就不好，没有几个客户，发了传单，也没有效果！”
听到这里，我脑海中灵光一闪，突然觉得，我应该能帮上忙，在心里，把我的想法整合了一下，并做了抓浅策划。
女友带我来到她姑妈这里，我们闲聊了几句，就告诉她的姑妈，您的美容服务价格低，品质好等优点，要让客户知道，客户才能愿意过来。我有办法给美容会馆带来很多的客户，但是，美容会馆，必须提供一些赠送服务给客户。
和她姑妈说了我的策略，她姑妈满心欢喜，觉得前景可观，只付出一些小小的赠品，就能过来大量客户，何乐而不为呢？最后，我和她姑妈敲定了以利润大而成本很小很小的服务美白凝眸护理作为赠品。
第二天，我和女友分别全天候观察了会馆附近的两家女装店，统计出这两家女装店每天进店人数，出来时拿着新衣服的人数。最后发现了一个很惊人的现象，他们的成交率极低，甚至不足10%。
但，对我来说，这就是有利的好现象。和女朋友进入我选定的女装店直接找到老板，寒暄几句后，我直接开门见山地说：美女，我就在这附近居住，常经过贵店门口，看到咱们进店的人数还是可以的，但是成交率就有点低了。
女装店的老板有些抱怨地说：“唉，生意不好做啊，基本上都是顾客进店来看看就走了，有的试穿了一件两件也不买，可能是都回家去网店里买了。”
我很同情的告诉这个美女老板：非常理解你的心情，你的难处，我也是做生意的。
之后又和她说：如果有一个策略，可以让你不增加任何投入的情况下，使你的成交率提升一倍以上，你是否愿意尝试一下呢？
美女老板满脸兴奋：真有这样的办法？我非常愿意尝试。
我平静的对她讲：这个策略需要我的一些投入，我需要收取一些回报，你是否愿意把多赚的10%分给我，做为我的投入回报呢？
美女老板：既然是在我不投入的情况下，而且还是多赚的钱里拿提成，别说10%，就是20%也行啊。
我给美女老板策划了一个营销方案：
告诉每一位进店的顾客，我们正在举行有奖回馈活动，只要试穿10件衣服，就可以获赠价值50元的神秘礼品。
而这个神秘礼品，是由我来提供，不需要美女老板的投入。当然神秘礼品上是要印有女装店的广告的，并且会突出有女装店贵宾的字样。
我们签订了协议，要了美女老板多成交的毛利润的10%。并且告诉美女老板，在认真履行协议3个月后，还有更为震撼的策略使她的销售额在翻倍的基础上继续翻倍！
读到这里，聪明的你一定会想到，这个神秘的礼品就是美容会馆的美白凝眸护理服务。
谈好了服装店，以服装店作为美容会馆客源的突破口，同时又为服装店打造了客户购物的人气与热情。
你可能要问了，女装店让客户免费试穿10件衣服，客户不买还送客户50元的美容服务，那么客户不是都要过来占便宜获得美容服务而不买衣服嘛？这样服装店不就是完全免费的帮美容院做宣传嘛？
你不要误会，其实这个策略，运用的是人性。人性是有情感的，有不好意思的情感，有回馈的情感……
你试想一下，当有人天天请你吃饭，接连着请你吃10天，那么你是否会觉得不好意思，是否会考虑回请他吃一顿呢？
同理，当客户试穿10件衣服，她们也会不好意思，也会考虑购买。当然完完全全不购买的人也是存在的，而且有很大一部分。但是，服装店只会赚，而不会因为送50元的服务而亏钱。
最后的结果：看着女朋友一天天忙的连和我约会的时间都没有了，看着从女装店走出来的顾客很多都是大包小包的。很清楚，我的策略已经成功了。
一个月后，我来到女装店，和美女老板拿了我这个月应得的回报，在原有基础上增加的销售量毛利润的10%就有9400元。得到甜头后，我迅速放大这个项目，先后与9家女装店建立的合作关系。
在3个月内，不仅还清债务，而且这种被动收入也达到了21万，最重要的是，这种合作关系是常年的，每过3个月左右给他们做一些细微的策略调整。而我每个月都过去拿应得的收入。
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