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章节摘录

版权页：   第一章 克亚营销心法我们一定要牢记：我们卖的不是产品，而是一种梦想的变化和结果。
因为梦想是未来的事情，所以它现在只是一种思维模式。
你如何去影响这种思维模式，就决定了客户会不会采取某种行动。
 克亚营销心法第一章克亚营销心法是克亚营销的核心，克亚营销的一切思维都是从这里开始的。
之所以叫“心法”，是因为每个人感悟的程度不一样，包括我自己。
我也在不断地感悟心法。
 一、永远不要销售产品，而要销售思维模式 比如卖房子。
最重要的不是房子本身，而是人们对这所房子的思维决定了其购买行为。
人的行为受情感驱动，而情感是受思维驱动的。
人的行动链为“思维—情感—行动”，所以说思维是最重要的。
 比如你在卖一个实实在在的东西，此时你会考虑如“什么样的东西是好的，什么样的东西是不好的”
、“什么样的东西值钱，什么样的东西不值钱”等，这就是思维模式。
再如“人们使用了这个产品，能够达到什么样的理想状态”、“使用这个产品需要注意什么”⋯⋯这
些都是思维模式。
 所以，我们一定要牢记：我们卖的不是产品，而是一种梦想的变化和结果。
因为梦想是未来的事情，所以它现在只是一种思维模式。
你如何去影响这种思维模式，就决定了客户会不会采取某种行动。
 这一点非常重要，这相当于塑造了一个人的思维定势和思维标准。
如果我们具备某种程度的思维力，就能够影响某种行为。
所以，作为一名营销人，就需要研究客户行为背后的思维模式，然后把这种模式用到自己的营销上。
 例如，怎样创造稀缺性和紧迫感？
这需要技巧，但关键是，为什么客户会这么认为？
为什么客户会觉得这个东西有价值，那个东西没有价值呢？
这些认识不是与生俱来的，而是后天受别人影响的结果。
 再如，我们在外面碰见两个人，你觉得“这个人值得信任，另外一个人不值得信任”。
其实，这不是因为第二个人有问题，而是你的思维模式造成偏见。
假设我们在马路上碰到一个穿警服的人，他说“先不要过马路，请等一等”，我们很可能就会等；但
如果是一个穿乞丐服的人跟你说这句话，你可能就不会理他。
这也是一种思维模式。
 所以，人们怎么选择产品、选择什么样的产品，这都是由思维模式决定的。
“克亚营销导图”是不是一种思维模式？
当然是。
掌握了它，你对营销的认识就上了一个新台阶。
 很多人在给客户看产品之前，都喜欢给客户讲道理。
但是，如果这些道理之间没有任何逻辑关系，那就没有用，因为你很难改变客户的思维模式。
改变客户的思维模式是需要一些技巧的。
如果你的方式比较生硬、比较直接，就会遇到阻力。
这需要你完全站在客户的角度帮助他理清思路。
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名人推荐

克亚老师教我，不必成交所有人，只需聚焦小部分精选的、最有未来的客户！
公司实施筛选策略后，客户减少了，但业绩提升了180％，满意度提高，服务也变得更轻松。
我不再追求成交尽量多的客户，把不理想的、挑剔的客户送给竞争对手去消化吧！
 ——香港格局无限品牌顾问有限公司总经理 李信念 我的高端假发会所，利用让人无法拒绝的抓潜主
张使前端业绩提升了98％；追销和转介绍流程的重塑，令后端业绩提升了380％；整体业绩，在广告成
本没有额外增加的情况下，18个月内提升了280％！
 ——上海艾耐儿假发连锁董事长 刘哲磊 2011年9月，我运用克亚营销之杠杆借力，和国内高级男
裤OEM龙头企业合作，通过电子商务建立了全新男装品牌——亚狮龙。
一年半内，公司从零做到4000万元的销量，月销售额从2011年9月的1.8万元增长到2012年11月的626万
元，而且前期没有一分钱的硬广告投入。
 ——广东中山亚狮龙电子商务有限公司创始人 李蠡 我找到公司产品的互补产品经销商，用杠杆借力
和抓潜技术使他们70％的老客户成为我的新客户，给出的让利比原来的销售成本还低30％，业务员人
数减少了60％，销售额翻了两番。
 ——江苏南通永余防锈材料有限公司总经理 刘春燕
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