




























摊货，一个普通人搞出来的，其实就是你没有经过高度的训练，如何

去包装这个文字的高度。

阴阳式

首先和大家讲的是阴阳式，阴阳式呢主要是讲词语高度的包装，就是 

你讲出来的每一个词语，你表达的每一个观点，每一个核心点，如何

把它的词语包装的非常有高度，那什么是有高度的东西呢？什么是有 

高度的词语呢？微信：631088107

案例1: 装修业务介绍

这里呢我给大家举例，你比如说你今天看到我发布的那个微博你就可

以看到，我在微博里面说，装修业务呢，他可以分为两种类型第一种

类型是便宜一点，另一种是比较贵的，便宜和贵有没有高度？有高度

吗？那这一点高度都没有，如果你现在和顾客说，那装修分两种类型，

一种类型是便宜—点的，一种类型是贵一点的，不知道你想要便宜一

点的还是贵一点的，那这样讲出来的话不但没有高度，反而别人听了

会有不舒服的感觉，那如果说我们作为营销人话就不能讲这样的词语

了，这个产品贵，这个产品便宜，我们必须把便宜和贵重新包装一下，

那贵就可以把它包装成为什么呢？包装成视觉派，有可能呢，在讲个

过程中呢，大家可能会有一头雾水的感觉，但是在这个过程中我相信
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大家会慢慢的理解这些东西，便宜的呢，就包装成实用派，这个时候

你在跟客户讲，你是做装修服务的，别人一跑过来咨询你，比如说呢

这个人姓周，你说，周先生我不得不向你报告一件事情，您看装修它

分两大流派，一个是视觉派，一个是实用派，什么是视觉派呢，视觉

派就是在整个设计装修的过程中我们追求的是自我的感觉，我们都知

道感觉可以无限去表达的，在这个材质方面呢追求的比较高，所以视

觉派相对而言就比较贵一点，那实用派就是完全符合你生活的实用

性，和你的方便性来做，就是在我们可控制范围内 ，这个相对而言便

宜一点，不知道您想要视觉派还是实用派?明白吗当你这样去表达的

时候，是不是马上就体现你很专业对吧?就是这个意思。

核心技巧 ：换汤不换药

从这个里面有一个什么技巧呢?我就告诉大家，就是把别人说的这个

话用一个词语把它描述一下，再解释这句话 。

案例2:两种女孩
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我举一个很简单的例子 ，我们又包赚一个东西，女孩子是不是有文静

一点的，有泼辣一点的，如果说你站在台上给大家分享，你说我发现

女孩子分为两种类型一种是文静一点的，一点事泼辣一点的，你感觉

你说的这句话有没有高度?那别人会扔香蕉皮对吧?谁不知道啊，你

还分两种，一种是泼辣的一种是文静的，谁不知道女人是蹲着撒尿，
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所以说呢，这个没有一点高度，我们如何把这个高度包装出来呢?你

就把文静和泼辣重新换一个有品味一点的名字 ，比如所我把这个文静

型命名成苹果型，泼辣呢，就命名成橙子型，就是重新命名有品味一

点的词语。 这样的话你站在台上，说通过我的观察就发现，女孩子可

以分为两种类型，一种是苹果型，一种是橙子型，什么是苹果型呢?

就是苹果型的女孩，他比较文静，他会想苹果一样平淡爽口，还有一

点甜味，然后呢，橙子型的女孩是比较泼辣的，像橙子一样牙口不好

的还受不了，但是回味无穷，当你这样说的时候，别人是不是感觉你

说的很有水平，很有高度?理解了吗?当你这样说了，你马上专业水

准就出来了，这就是所谓的词语的包装，很多时候你很容易成为专家，

就是把一个很普通通俗的东西重新命名为一个有品味有高度的名字

出来，你比如说，我们就拿这个吃饭来说好吗?

案例3:吃饭的两种类型

就拿吃饭来包装，就是阴阳去划分，你比如有的人吃的比较浓对吗?

胃口比较重的吃的比较浓，有的人吃的比较清淡，对吧?但是如果你

现在站在台上给大家分享或者你作为一个美食专家，你给别人做分

享 ，你跑上台说通过我的研究发现，吃分两种人，一种是吃的比较淡，

一种吃的比较重，你讲出来的话别人又要扔鞋子了，这是什么狗屁专

家 ，你讲的和这个谁不知道?能不能过理解，但是我们把它命名成一

个有高度，有品味的名字就可以把淡的命名成品味型，然后呢把这个
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浓的命名为享受型，这样的话，你站在台上或餐桌上面聊得时候，你

就可以聊得更有高度，你说我发现中国这个美食啊，喜欢美食的人可

以分为两种类型，一种类型是享受型，一种类型叫做品味型，什么是

享受型呢，他们追求的是生活的刺激，他们追求的是口味的享受，所

以呢他们吃遍大江南北，他们吃的比较重比较浓，他们属于重口味人

群，品味型的人群追求的是生活的品味格调 ，他们更注重健康养身，

所以他们为了身体的健康他们就吃的比较清单，这就是品味型的人，

当你这样去把它包装解说的时候，那是不是马上就体现了你的专家地

位 ?这就是什么呢?就是把大家都知道的一些东西，重新一包装华丽

的解说一番，那你就马上是专家。

核心原理：成长定势

第 19

然后呢，我们背后所体现的人为什么这样去听，他会感觉非常有水平，

你非常有权威，你是一个专家呢?这里呢，不得不回归谈一下人的心

理变化过程，我们人是不是从小到大我们学习东西，都是从什么一个

个词语开始的，比如我们看一本书，我们学会读书看文章来理解世界

是不是都是从理解一个个词语开始学的，是不是这样?是不是在我们

很小的的时候不知道这个词语是什么意思不认识这个字对吗?这个

时候老师就开始交给我们这个词语尴尬，尴尬是什么意思，他解释给

你听，你听了之后马上明白了，感觉自己学到了东西对不对。
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有的时候你看到一些词语或者成语，你感觉很好，但是你不理解他的

意思，你翻一下成语词典，然后这个成语词典给你解释一下，你就会

感觉非常的开心，对吗?这是不是我们的一个人性，这是长期形成的

思维定势，就是一个东西我们不理解，然后有一个人给我们解释清楚

了，我们就感觉哇学到了很多东西，这就是人的一个通性。 一个不理

解的东西，但是看起来比较好的东西，别人解释清楚了就感觉学到了

东西，这是从人从小到大的一个思维定势，已经深深的植入到了我们

潜意识里面去了 ，所以说，为什么我们前面的包装，它能够成立，非

常的成功，能够让别人在最短的时间内感觉你是专家，就是因为如果

说你看，你说女孩子分为泼辣型和文静型，别人感觉你没有水平，就

是因为大家都知道这些东西，你要讲一下大家都不知道的东西，刚好

就顺应了人的这个思维定势，对吧?

刚刚我们说了 ，女孩子分为文静型，但是你现在搞一个苹果型，虽然

大家都知道苹果，但是都不知道苹果型的女孩子，但是有感觉这个东

西比较有品味，他就迫切希望你解释一下，你一解释给别人听他就感

觉学习到了东西，这就是人性。 这点大家应该理解透了吧?就是把大

家都懂得东西重新命一个命就行了，今后 ，你再给别人讲某一个概念

的时候，你解释某一段话，某一个理论理念的时候就必须按照我刚刚

讲的思维定势去说。
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现在大家都懂得讲话要有层次感，但你讲的总没有别人那个水平，就

是因为你讲的每个关键点，你都是第一点第二点第三点，我告诉你三

个事情，我告诉你三个方法，这样讲都是太普通的东西了，别人听了

就没高度，我告诉你今后你就不要这样去讲了，比如说我教你三个方

法 ，改成我给你分享三个核心秘诀，是不是有高度一点，这个会不会

有高度一点，今后你就不讲方法了，你就讲我给你分享一个核心秘诀。

我给你分享一个绝密思维，很多人说我从三个方面给你做分享，那你

今后就不要说从三个方面做分享了，你就说我从三个角度切入跟你做

探讨。 我告诉你这些词语都是一些专家在用的，如果你也用这个词语，

那么别人就从潜意识知道这个人讲话比较有高度有水平，比如三个模

式、 三大区块、 六大核心动力，从四个角度切入给你分享一个绝密的

思维，能够理解吗?

案例：如何分享才像专家?

今后去谈业务或者分享的时候，你就不要说我今天呢和大家分享三个

心得，就干万不要这样去说了，你不是一个专家，你可以说，今天我

要和大家分享这么多年来我总结的三个核心思维观念，这个是不是有

高度了?你今后跟商家去谈的时候你就不要说，哎你这个东西需要调

整 ，你那个东西需要调整，你就要说你这个模式和运作体系需要调整，

因为模式和运作体系是有高度的人才会说出来的。 这个时候在别人听

了你讲这个东西的时候，通过这些词把它表述出来，当然还有很多这

样的词，大家去想去悟，总结出来。 现在我打一个很简单的比方，我
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今天和大家分享一个心得，我告诉大家三个方法，一点高度都没有，

我同样的说，今天我和大家分享一个核心的思维观念，教大家三套运

作体系，这样的话，别人一听就是专家啊，如果你说的这句话，刚好

符合别人思维里面对专家的认知，那么他的潜意识马上把你匹配成专

家 。

关键点式，就是你跟大家分享关键点的时候，你一定要把这个词语用

对 ，然后呢。再给大家分享一个嵌入式。

嵌入式

自主嵌入

什么嵌入式，分两种，一个叫做外来嵌入，一个叫做自主嵌入。 什么

是自主嵌入呢?我发现现在很多人都喜欢这样和别人沟通，比如现在

很多人去表达一个观点的时候是如何表达的呢?我感觉XX样 ，我认

为XX样 ，你们有没有听到身边人都这样所，我告诉你专家从来不会

这样说话的，只要你说我感觉、 我认为别人就不会把你当专家， 因为

你不符合他潜意识的认知，专家是怎么说的，你就怎么说，通过我的

研究发现，通过我的分析了解 ，专家都是这样说的知道吗?这就是自

主嵌入 。
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你要把我感觉、 我认为全部屏蔽掉，你要说通过我的研究发现，通过

我的分析发现，甚至你要说，通过我研究10年广告行业发现，通过

我研究100位老板发现 ……最后得出什么结论，通过我对市场敏锐

的观察，我研究了100份广告结果发现。 在普通人的认知中，只有

专家才会研究、分析，那如果你现在也把分析和研究挂在嘴边，那别

人的潜意识马上会告诉他这个人是专家，也许他没有意识到，但是他

的潜意识已经告诉他了，因为专家总是再说研究、 分析、 探究、探索，

通过我的研究、探索、 总结。 你还可以加更多的东西， 比如我研究什

么发现，通过总结什么发现，通过我10多年经验总结什么发现，你

一定要用这样的句式和被人做总结探讨，这就是自主嵌入。

外来嵌入

什么叫做外来嵌入呢?就是你说话要想有高度，要想有权威性你必须

要借助外来的力量，你比如说，孙子兵法的第二章第一条就讲了

XXXX , 你用外来的东西证明你讲的是对的，通过纽约时报的某一篇

新闻报道了互联网的XXX ,所以今天你选择做互联网是非常明智的

选择，你就把外来非常权威的论证用到你的里面上来划一个勾就OK

了。(外来嵌入还有大量内容，有权威嵌入、 证明嵌入、 合乎逻辑嵌

入，在 《洗脑派专家》三大策略篇有详细讲解)
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否定优势和能力

第二大技巧叫做否定，我们很多人以前听我课，听到否定的时候说这

个不行啊，很多人听到否定顾客，我们以顾客是上帝，要l劂切顽客的 

心，我们怎么能否定顾客呢，我告诉你否定他是一个最厉害的方法，

你有没有否定过顾客？没有是吗？我告诉你如果你不懂得否定顾客，

你的顾客就永远不会崇拜你，永远不会被你所引导，你只会被他所引

导。

案例1::陈老师让财大气粗的老板求教自己.微信：631088107

这里呢我给大家讲一个案例，曾经我和陈老师在谈一个足浴中心的时 

候，找我们做策划，但是呢那个老板把我们叫过去，他其实本来很有 

钱，现在想投资一个足浴中心，他感觉自己现在能量很高，他有钱人

际关系又广，政府还认识人而且很多朋友也是做生意的，他找到我们 

的目的是什么呢？其实就是想啥给点钱，也感觉我们不需要做什么只 

是帮她们稍微把里面的东西调整一下就行了，叫过去之后，这种情况，

老板都不怎么看得起你对吗？他只是说把你当一个棋子帮小小的忙，

整个策划根本不需要你，他根据我自己人际关系很好，感觉自己很有

钱，碰到这种情况你会怎么办？有没有方法？不理他对吗？挑毛病？

怎么让他知道错？先肯定他再否定他，怎么肯定怎么否定。
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现在找这个教育行业也是—样的，比如说顾客问你，你这个培训有没

有效果啊，你说培训效果肯定是有的，但是一个学生要想从现在这种

状态达到理想的状态必须经过三个过程，第—个过程是 xx, 这个过

程的表现是什么，他要想突破必须怎么做，第二个过程是XX状态，

心理状态是什么，他要想突破必须怎么做，你把这个东西一说，培训

肯定是有效果的，您现在诊断一下，您的孩子现在处千哪个状态哪个

分析，我的小孩子处于第二个阶段，他就知道第二个阶段阶段？他一

要想突破必须从这几个方面突破，那老师就拜托您了，您快点把我的

老师引导到第三个阶段，第四个阶段吧，是吧？微信：631088107

所以说，当你把所有的东西总结成路线的时候，然后你把它包装出来，

并且每一个阶段都用有高度的名字或者有震撼力命名，也就是说我们

阴阳式里面的命名对吗？还记得命名吗？高度词命名、 名词命名 、 动

词命名 、 符号命名四种命名方法，你的这套理论体系是不是又出来

了？

秘诀：路线的变种

当然路线不一定叫路线，当然还有时代，他可以是路线图，他可以是

导图，也可以是阶段，甚至你可以搞个DM报成功导匿，我的三个时

代是怎么命名的呢，DM报时代金字塔，这是不是名词金字塔命名的．

案例7: —招化解别人说我讲的落不了地
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化妆业务包给我做 ，这时候婚庆公司基本就是你说的算 ，他们都

被你操控了 ，因为你掌控了他们想要的客户资源 ，如果你看噬了

我刚刚讲的这些 ，你可以很快逆袭 ，这就是资源腾挪 ，跨界打劫！

第六步：垄断化妆业务

当你的化妆业务 越来越多的时候 ，你不可能亲白去了 ，你也

干不过来，这时候你就可以整合本地所有的化妆师 ，想要化妆业

务的都可以加入到我们这个组织里 ，到时候比如化妆500元，直

接给他们400元，你赚100元 就够了 ，这样你在中间只是起到了

分牵线搭桥的作用 ，这里面你刮怀需要再去化妆了 ，也能轻松

赚钱，因为你掌控了他们想要的资源 ，他们就必须听你的 。

你要好好琢磨这个资源腾挪的模式 ，非常巧妙，把自己赚钱

的产品当衔爪取客户名单的手段 ，再以此为筹码去谈合作 ，从这

方面赚钱 ，当后面业务量大的时候 ，你又成为整个婚庆行业的操

控者，你的每—步都在布局 。

消费者资源是我们最容易掌控的 ，只要掌握了消费者资源

你就很容易控制抢你业务的同行 。

案例：面临4家广告公司强劲对手如何垄断本地广告业务

导读：一家广告公司面临4家强劲的竞争对手 ，在没有进行

价格战的情况下 ，如何运用资源腾挪模式让超市迅速做出决定 ， 

要求主动与我们合作 ，并与本地所有有影响力的商家达成长期广 告

合作，抢占其他广告公司的客户 。微信：631088107
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