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创新营销五步法：抓潜→渗透→成交→服务→追销
第一步：抓潜
1. 学会自建用户池塘（造船出海）
(1) 转介绍：代表人、合伙人
(2) 社群营销：娱乐化内容，正能量、实用性
(3) 地面流量
a真正的生意不是收了多少钱，而是积攒了多少客户。
b客户数据库=企业金库。例如：万科物业和万科地产。
c企业最大的悲剧：卖了无数产品却没有和客户发生关系。
 合理的理由和客户发生关系，“人气卡”代替传统行业的传统方式（发传单）聚集客户流量。
2. 借别人的池塘（借船出海）
S2B2C——未来最有前景的商业模式
B2C：企业对终端
S2B2C：通过中间商接触到终端
“赋能”传统企业最具价值的盈利模式的转型。
借别人的池塘的前提：要有自己的赋能系统。
结论：对内聚焦，对外杂交。
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目的：催熟客户，建立信任。
信任通过连接产生，有以下四种连接：
1. 顶层连接：即名人背书（明星代言），这种方式虽说中小企业目前用不到或者很少用，但是一旦打开这个缺口，机会就非常多。
2. 中层连接：即客户代言，全世界最好的推销员不是员工，而是客户，所以要做口碑。
3. 基层连接：即员工渗透，更重要的是营销团队的打造。渗透要做“子弹头”，不能只知道发硬广告，而是要有情有义，有爱有温度的传播。
展示出来的形式：美图、短视频、客户见证、短文信息、使用场景。让客户看到最真实的东西。
4. 内层连接：即企业家精神，企业家必须在互联网上传播一种精神。
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1. 武器>势气
对于企业来说，产品就是武器。成交的核心就是在产品上下功夫。
2. 企业做营销服务的两件事
(1) 设计入门爆品
研究一款入门爆品的三个前提：低门槛、强需求、高频率。
业绩费劲是因为产品差劲，产品没有爆发力，业绩就没有爆发力。
爆品设计的三维度：精准用户、隐性需求、解决方案。
(2) 爆品方案
设计爆品方案的核心：让用户有占便宜的感觉，事实上消费者不是要“占便宜”，而是	要拿到“占便宜的感觉”
爆品方案方法：
a. 超高附加值（爆品的重点在附加值上）
b. 卖转租
c. 盈利分成
d. 保底收益
轻资产：在同等投入下，收入水平可以翻N倍。
穷不学穷不尽，富不学富不长。融资进、经营出。
给员工高额提成（通过给员工相应收益机制，激发成就感，员工状态会更好。）
机制是最好的沟通语言。
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通过入门产品的服务让客户先进来，让他产生“尖叫”，这个靠的是体验流程。
服务是企业最大的战略。服务是最好的营销。
微观服务理念：扎根服务，生长大树。
1. NPS客户满意度评估：10分
8-10分：宣传者
6-8分：被动者
1-6分：贬低着。
不断减少贬低者，增加宣传者。
NPS=宣传者系数百分比-贬低者百分比。
2. 服务流程
满意度就是关注接触点
提高客户满意度的方法：在关键时刻做关键事件。
品牌是用户接触点，从管理眼球到管理嘴巴。
三个关键：关键时刻、关键事件、关键人物。
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追销的本质：打造用户的终身价值
做追销要做：
1. 	重视流程：关键时刻、关键事件、关键人物。
	靠流程体验提高客单价的追销。真正的销售高手不是卖功能而是卖情感。
2. 做产品链
(1) 入门爆品：引流
(2) 标准产品：批量化生产
(3) 利润产品：定制产品
(4) 模式产品：做粘性，做圈层
老板最重要的任务：建立产品漏斗，不断进行追销。
真正的营销是产品、营销、团队三位一体
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