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围绕引流最核心的原理，这节课我只讲一个点，如果你能听懂，

我相信你的获客思路会被瞬间打开。 

打开有没有发现，想让用户添加微信需要跟用户有关联的诱饵，

想让让用户产生购买需要跟用户相关的诱饵，想让用户产生裂变需

要诱饵······ 

换句话说，所有获取流量的方法，有一个核心就是：设计诱饵 

可是很多人对诱饵有误解，以为诱饵=福利，这句话只说对了

一半 

实际上，产品即诱饵。福利部分在诱饵产品中只是附加诱饵 

如果你是做电商的，你一定清楚诱饵产品在电商行业的重要性。 

这是你流量的主要来源，是你店里的转化率最高的爆款产品 

https://t.zsxq.com/Biy7e6u
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看看这些低价爆款的产品，这都是电商流量的核心诱饵...... 

人人都知道诱饵的重要性，但是 90%的人又不会设计诱饵产品，

原因有 3 个： 

1、不知道设计诱饵产品的精确原则？--诱饵设计 4 个原则 

2、不知道如何挖掘诱饵隐含的痛点？--需求挖掘黑科技 

3、没有设计诱饵的具体策略？--3 中诱饵设计策略 

 

https://t.zsxq.com/Biy7e6u
https://t.zsxq.com/Biy7e6u
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一、诱饵设计 4 个原则 

我们先来看看诱饵设计的 4 个原则，你看到的所有诱饵产品，

都脱离不了这四个原则 

原则一：诱饵产品价值足够高 
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这是一家中医理疗店专门针对本地人群设计的一款诱饵产品···· 

条件邀请五人添加微信就可以免费到店领取，对于用户来说价

值足够高，到店之后给出锁客主张，转化精准客户充值办理 299 元

中医理疗卡会员.... 

 

这是一家儿童教育公司，设计的一款诱饵，针对邀请 10 人的

用户，免费包邮赠送，并且再送一套《儿童故事课》，添加微信之后

https://hdk125.lanzouj.com/s/yyqzx
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通过社群推荐转化进阶课程.... 

是不是只要诱饵的价值足够高，你的客户就非常愿意完成你给

他的条件和任务，当然前提是你要告诉他免费领取。 

原则二：诱饵产品价格足够低 

邀请几个人就可以免费领取，那我不是亏大了么？ 
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https://t.zsxq.com/Biy7e6u
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是不是大吃一惊， 
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我来帮你算笔帐 

如果按 23 块的机器人，邀请 10 人免费包邮，你获取 1 个用户

的成本是 2.3 元钱 

如果按 10 个人参与邀请，50%的完成率，换句话说有 5 个人

完成了 

你发 5 个 23 元的机器人，成本是 115 元 

5 个人邀请了 10 人，是 50 人，另外 5 个人每人按平均邀请了

5 人，是 25 人 

你花费 115 元的成本，获取 75 个精准客户，你的每个用户的

成本才 1 块多钱 

当然上面诱饵是我随手一找，后面我会教你如何找到更低成本

的诱饵产品.... 
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原则三：产品形态足够奇 
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https://hdk125.lanzouj.com/s/yyqzx
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https://hdk125.lanzouj.com/s/yyqzx
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也许你已经明白了.... 

只要你设计出足够新奇特的诱饵，人们都会愿意去帮你传播，

都想获得.... 

但你务必记住，你设计的新奇特一定是围绕你自己做的产品来

设计的，而不是专门逗别人玩的.... 
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原则四：诱饵产品要有足够的关联 

你做什么行业，卖什么产品，你的诱饵就必须围绕这个行业或

者围绕会购买你产品的目标客户去设计... 

比如上面我们颈椎按摩仪的诱饵是专门针对中医理疗馆设计的，

儿童机器人是专门针对儿童教育机构设计的。 

如果你是开餐馆的，卖男装的，你用儿童机器人做诱饵明显不

合适.... 

换句话说，诱饵跟产品的关联主要目的就是找到更精准的客户，

这样才方便你后续的成交.... 

四个诱饵的原则，切记要组合使用，可以两两组合，也可以四

个一块组合，千万不要只单独拎出来一个原则使用，那样你大概率

的会失败····· 

刚刚你已经掌握了设计诱饵产品的原则，但是······ 

忘了告诉你，在设计整个诱饵产品的过程中，最核心的步骤是：

挖掘需求 

如果你没有一定的方法和技巧，挖掘用户需求是很难的一件事 
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任何项目没有用户需求的支撑都是不成立的 

如果把诱饵比作子弹的话，那需求就是发射子弹的枪.... 

接下来我分享一套挖掘用户需求的黑科技 

它可以轻松找到任何行业，任何人群的最核心需求，只要你围

绕这些挖掘出来的需求去设计诱饵，你的客户绝对会无法抵抗吸

引.... 
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二、诱饵挖掘的秘密武器 

不管你是挖掘需求还是验证诱饵的有效性，都会用到这款黑科

技···· 

大概 2 月初，一位做车行的老板，微信私聊我，说他想在疫情

期间推出一个"360°汽车消毒杀菌"的诱饵产品 

通过裂变活动提前锁定一批用户，但是不知道这个诱饵是否精

准，投放人群和投放渠道也难以把握，因为他们以前没有做过类似

的产品 

我建议他借助黑科技试试，他很轻松就验证了诱饵的有效性 

那么如何通过黑科技挖掘需求或者验证呢？具体步骤如下: 

黑科技地址：http://index.baidu.com 

  

http://index.baidu.com/
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第一步，看趋势--判定需求热度 

 

通过需求指数，你可以大致判定，这个需求是否有关注热度，

没有热度基本不用考虑 

第二步，看需求图谱--挖掘需求 

 

在这里，你可以看到一系列的需求关键词，每一个需求都对应

一个痛点，你还可以根据一系列关键词继续深挖，得到更精确的需
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求点···· 

举例：有一次我帮一家减肥产品公司挖掘需求设计诱饵，当我

输入减肥这个关键词的时候 

我在需求图谱里看到 5 个跟食谱有关的需求 

减肥食谱，运动减肥食谱.... 

于是我设计诱饵的时候就找了一个瑜伽垫+一套科学食谱+减肥

指导微信群免费送，用他们老用户启动，3 个小时就获取了 6000

粉丝，可见需求图谱的重要性···· 

第三步，看人群画像--定位渠道/人群偏好 

 

 

https://hdk125.lanzouj.com/s/yyqzx
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 这部分可以帮你确定诱饵投放的区域、通过年龄和性别/兴趣，

可以分析出诱饵的投放渠道，甚至裂变海报的风格偏好，设计诱饵

的核心目的是低成本获取用户，那么如何能把粉丝的成本压缩到最

低？ 

你需要通过不同的诱饵策略去设计，接下来我将跟你分享两种

少有人透漏的诱饵设计策略····· 
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三、简单诱饵的策略与应用 

第一种：简单型诱饵设计 

所以好的诱饵策略要符合三个要素，把它记下来！ 

1、客户最想要 

第一个，叫客户最想要！一定要把它记下来啊 

假如客户不想要，你塞给他，有没有用？ 

没有他还感觉是一个垃圾，听懂了吗？所以你送的东西一定是

想要得不到的 

2、客户最集中的鱼塘 

第二个，客户最集中的鱼塘！客户在哪里，我就到哪里去传播，

对不对！你不能够在自己家门口等客户来上门啊！ 

3、锁定后续消费 

要同时满足这三个标准，不是说满足一个就行了，你设计诱饵

策略时要同时满足这三个标准！ 

http://t1.ink/f/gi8mrj
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案例：美容院诱饵 

我跟你举一个例子，你就知道，怎么同时满足这三个要素了。

之前我一直有皮肤问题，经常需要去尝试各种美容店的产品和服务

来祛痘，我有个老乡在河南做美容院，在中国美容院多不多，竞争

激不激烈？很激烈！ 

他原来是在美容院门口发体验券，这是很常见的拓客手段，然

后客户体验卖东西给她，但是做美容院市场非常激烈，消费者见多

了多这种形式都产生恐惧了。 

所以这个形式已经不好用了，门口发体验券，人也不多，客户

也不精准，后来她学聪明了，设计一个诱饵，业绩一个月翻了三倍？ 

她找到一个诱饵美体内衣！就是女人有些特殊需求，一穿就变

了，想瘦腰，一穿慢慢脂肪就转移了，某个地方想大一点，一穿脂

肪就转移到那个地方去了，听懂了吧！哈哈！ 

但是这个内衣普遍存在一个问题，就是价格非常贵，一套卖到

一万块钱，那么是不是很多女性就想要····· 

于是我这个老乡做了一个活动，这个活动很巧妙，她就想我的

客户在哪里呢？她的美容院是中高端的，她就想我的客户就应该在

别人的鱼塘里，这个逻辑能清晰吧！ 
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会到高端地方来美容的人，她也会去买其他什么东西呢？ 

来大家想一想，她会买什么东西啊？ 

她会不会买高端的服装，绝对有需求，化妆品需不需求？珠宝

需不需要？ 

她就把这些全都画了出来，跟这些商家合作，珠宝的商家来合

作，然后做化妆品的专柜，高端的女装，一起来合作，异业合作诱

饵导流！ 

但是有人会说，我也搞了，被人家拒绝了，你跟一个异业商家

合作，一般合作条件就是你把你的客户绍给我，我成交了分多少钱

个你···· 

你足够慷慨，但别人就是不跟你合作，我们跟任何的鱼塘塘主

合作的时候，你千万别说你把人带给我，我赚了钱分给你，你这样

说，谁都不开心！ 

你应该反过来想，我怎么跟你合作，帮你多赚钱，人家一定愿

意跟你合作···· 

我老乡怎么谈的，她直接问化妆品的专柜，珠宝店，服装店，

你这里平均客户单价多少钱？ 

http://t1.ink/f/gi8mrj
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比如一个服装店说，单价 2000 块，那么我的美容院跟你做合

作，只要你的客户在你店消费金额达到 2200 元，就送一套我美容

院赞助的价值 1 万美体内衣给你的客户，你的客户可以免费拿，只

要她在你这里消费 2200,你愿不愿意跟我合作？ 

但是美体内衣如果直接放到了服装店，消费 2200 块，她立刻

把美体内衣拿走，这个美容院有没有占到便宜？“没有”！ 

她不但没有，亏死她！ 

所以让客户到店，但是内衣给你不是完整解决方案客户想要的

是结果，瘦的结果，丰满的结果，那么她把内衣跟手法结合，做成

了完整的解决方案。 

通过体验再给予客户预期的时间，你要想持续见效，至少要 3

到 6 个月，而且每个星期到我美容院，做手法，调衣服。 

那么他通过这个诱饵就获得了每个星期一次的营销机会········ 

3、复杂诱饵的策略 

上面我们讲了简单型诱饵适合卖什么产品？ 

适合卖一些大众消费品，快销型的产品，但是有些产品，不是

快销型的。 

http://t1.ink/f/gi8mrj


 

23 

 

10 年陪伴，10 年利润，10 年增长 

我举例子啊，你卖的是一种大型机械设备这种工厂采购，单位

金额非常高，流程比较漫长，而且不是一个人能决策的，他可能是

机构决策，可能有专家团，评审组，有审计，有经理····· 

这种采购比较复杂的东西，单靠这种诱饵是不行的，要用第二

种诱饵，复杂型诱饵！就是单价比较高，采购流程比较复杂的产品

一般是由三到四个流程来构成，所以复杂型诱饵设计策略的方式，

跟简单型是不一样的。 
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第二种 复杂性鱼饵该怎么做 

那么复杂型鱼饵该怎么做？ 

它是由三个部分来构成 

1、分解购买行为 

第一个，分解购买行为！复杂型诱饵一般属于企业型用户！购

买的链条，由多个不同的步骤构成，所以第一步要分解购买行为！

虽然有很多的步骤，它必然有一两个比较核心的，我们重点那一两

个核心就行啦！ 

2、找到前置动作 

第二个，找到前置动作！ 

等下，我给你解释一下，什么叫前置动作！你先把它记下来 

我调查一下，假如大家去服装店买衣服，我们有哪一个动作是

做了之后才有可能购买，不做就绝对不会买。 

这个动作是什么？ 

试穿！ 
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试穿这个动作，就是我们买衣服的前置动作，因此普通服装店

销售员，他不会上来就说，你买这件衣服吧！ 

她会怎么说？先生这件衣服很适合你，试一下，她干嘛鼓励你

试穿一下而没有直接让你买呢？ 

因为试穿是前置动作。 

这个非常关键的，所以你看上去这个购买行为，可能有 10 个，

甚至是 100 个环节构成，它必然有一个环节，是决定所有环节的结

果的，这个动作就叫前置动作！ 

你只要搞定了这个前置动作，就等于搞定了最终的结果，这个

能不能理解？ 

3、鼓励前置动作在自己产品上发生 

第三个，鼓励前置动作在自己产品上发生！ 

既然我已经找到了这个前置动作，我就要让他在你的产品上发

生，那么他发生的速度跟频率，越多你就越容易赚大钱。 

这叫复杂型诱饵！把前置动作找出来，把自已的产品跟前置动

作做链接，让他只能在前置动作用到你的这个产品，我就赢了！ 

 

https://uiqjj3.fanqier.cn/f/7ibjosy1



