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产品详情

Hello，大家好，和大家分享一下好奇心。客户的好奇心也是一种营销资源，我们可以利用人们的好奇心
来进行产品的口碑营销，每个人都有好奇心，也许你对热点新闻不感冒，但世界上总有一些事物能引发
你的好奇心，好奇心会驱使人们接触陌生事物，尝试前所未有的新花样。

许多顾客头一次关于某家商店或购买某款产品，是因为对这些东西产生了好奇心，激发好奇心的因素，
可能是产品口碑，也可能是其他出人意料的刺激点。人们既恐惧未知事物，又为其神秘色彩而着迷。虽
然消费者实际接受新生事物的过程可能比较缓慢，但大家会出于好奇心而讨论新生事物，形成口碑传播
，虽然这种基于好奇心而产生的口碑，不一定能全部转化为销售额，但是观看信息传播力度新生事物也
比那些老旧吸引眼球。

好奇心人人都有，但并不是每一个商家都能利用好人们的好奇心。大多数企业的营销推广思路往往是平
铺直叙的，讲自己的产品如何化划算，或者是夸张的渲染卖点，这种宣传方式，平淡如白开水，在街上
和互联网上比比皆是，根本吸引不了消费者的目光，这就跟一个没有悬念的悬疑电影一样无法成功吸引
观众的兴趣，自然会落得既不叫好也不叫座的下场。所以说要想抓住顾客的注意力，就应该千方百计地
激发人们他们的好奇心。只要能激起客户的好奇心，就能把客户的目光吸引过来，客户会把注意力放到
你的产品上，他们还会主动向自己的熟人谈起此事，让好奇心像病毒一样扩散到更多人那里。

下面我给大家讲个案例，2004年，美国新泽西人布莱尔与好友克里斯安迪斯塔想把自己在纽约市的克里
特里夫热狗店改成一家酒吧，但他们小店周围的四个小街上足足有60余家酒吧，竞争非常激烈，想要从
酒吧市场里突围，他没有一点的信心，同时也没有什么好方法。

直到有他去露天跳蚤市场闲逛，有个做古玩生意的朋友，帮他弄到了一个20世纪30年代古代电话亭，后



来他决定把电话亭改装成通往秘密酒吧的门，并将酒吧命名为别告诉别人。按照传统的商业宣传经验，
招牌越醒目越好，广告越容易被发现越好，但别告诉别人的酒吧没在广告牌或杂志上刊登广告，街上的
新人甚至连他的招牌都找不到。你能看到的依然是克里夫热狗店，在这家热狗店里有个半破旧的电话亭
——别告诉别人，酒吧唯一的入口就是设置在那里。

从2007年开业以来，别告诉别人酒吧始终是纽约市初顾客欢迎的酒吧之一。该酒吧以各种打破常规的细
节，树立起自己独立特特立独行的风格。比如客户到热恋量化挺会突然消失，此举使得别告诉别人品牌
以富有神秘色彩的反间传闻的形式在消费中迅速敞开，用神秘感来激发口碑传播。科学家泰斗爱因斯坦
说，我们所经历的美好的事情就是神秘，它是所有真正的艺术和科学的源泉。谁对这个情况感到陌生，
谁对它漠然？冷淡敬而远之，他就无异于行尸走肉。

的确，神秘的东西总是吸引人们不断去探索，人都有一定的舒适区和安全区，对未知的事物总是充满了
好奇心，人为什么喜欢旅游，就是想要去没有去过的地方看一看，旅游就是从你待腻的地方到别人待腻
的地方。有时候人去做一件事，就是因为好奇心的驱动，哪怕过后可能会失望！电影上院线之前都会放
出来一些片段， 就是勾起人们的好奇心， 想让人们花钱走进电影院去看。

利用好奇心去做口碑营销是个非常不错的原则，比如苹果和小米等手机商，总是早早放出新产品的风声
来预热市场，隔一段时间透露一点信息，一步步吊着粉丝们的胃口，能让消费者的热情一直保持高涨，
保持较长时间的营销热点，不至于让人们对新产品的关注热度冷却下来。这就是利用人们对神秘感好奇
心来做营销。

好了，的分享就到这里，希望大家有所收获。
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