3-8 微信文案编辑
知识目标： 
掌握微信文案编辑技巧
能力目标： 
能撰写微信文案
情境导入 
小明为日照大米科技有限公司开展微信文案推广
技能学习
一、消费趋势变化对新媒体文案的新要求
请和你身边的同学一起讨论你们都是在什么情况下去查看微信和微博信息的，一般每天为此花费多长时间？ 
趋势
大众的碎片时间被信息洪流长时间占用
可展示有效信息的空间越来越小
大众的注 意力也变得越来越稀缺
让消费者在碎片化时间中被标题、广告主题快速吸引注意力
在内容上则需有代入感，能够持续吸引人进一步读下去
还需有信任感，这样消费者才会对产品或服务有购买意向
二、文案如何吸引注意力 
一般情况下你会被广告的哪一部分首先吸引？
	选项 
	打钩 

	广告的标题或主题 
	

	广告中的人物画面 
	

	其他 
	


“标题在大部分广告中都是重要的元素，能够决定读者到底会不会看这则广告。一般来说，读标题的人比读内文的人多出 4 倍。换句话说，你所写标题的价值将是整个广告预算的 80%。假如你的标题没有达到销售效果，那么可以说你已经浪费了客户的 80%的广告预算。”
 —《一个广告人的自白》大卫·奥格威
开头=第一印象
[image: ]
 1.大脑关注原理：与旧脑对话
理性沟通—情感沟通—刺激快速做出决策
2.与我相关
人总是关注自己想关注的内容
对任何与自己没有直接利益和生存关系的事情都不容易在乎
文案在说明一个新系统 更节省能量的时候，就不应该说“新的系统将比当前系统少用 50%的能量”，而应该说“新系统将为你节省 50%的成本。 ”
(1)与“我”的收益相关 
顾客购买的不是产品或服务，而是产品或服务能够给他带来的好处。
(2)与“我”的标签相关
我的名字，个性、属相、星座、血型、母校，出生地等一切能够定义我是谁，我来自哪里、我的个性是什么等等的标签。
搜索以下广告，看完后你愿意分享出去么？ 
伊莎贝尔十二星座求婚广告。 
马自达 3 的十二星座的广告片。 
（3）与“我”的生活相关
凡是与产品或服务的目标人群的生活相关的
都是与“我”的生活相关
3.制造对比 
对比强烈的事物
会直接触发大脑的决策机制 
（1） 之前和之后的对比 
（2） 没有解决方案时和有解决方案时的对比 
（3） 你和竞争对手的对比 
4. 满足好奇 
知觉性好奇
由新奇的视觉或听觉上的刺激引起的，通过新的刺激引 、发个体的探索行为。
人际好奇 
信息缺口好奇    兴趣关联好奇    社会比较好奇
5. 启动情感 
 “当你同人打交道的时候，请记住，你不仅仅是与一个遵循逻辑的物种交往，而且是与一群有情感的生命交往。 ”
文案吸引力检验清单 
	文案吸引力检验清单 

	选项 
	与“我”相关
	制造对比 
	满足好奇 
	启动情感 

	打钩 
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