
 

 

微信营销技巧 

微信营销可能是现在最新颖的一种互联网营销方式。微信营销是网络经济时代企业对营

销模式的创新，是伴随着微信的火热而产生的。微信不存在距离的限制，用户注册微信后，

可与周围同样注册的“朋友”形成一种联系，用户订阅自己所需的信息，商家通过提供用户

所需要的信息，推广自己的产品，进行点对点的营销。 

微信营销可能是现在最新颖的一种互联网营销方式。微信营销是网络经济时代企业对营

销模式的创新，是伴随着微信的火热而产生的。微信不存在距离的限制，用户注册微信后，

可与周围同样注册的“朋友”形成一种联系，用户订阅自己所需的信息，商家通过提供用户

所需要的信息，推广自己的产品，进行点对点的营销。 

微信提供公众号，朋友圈，信息推送等功能，用户可以通过摇一摇，搜索号码，附近的

人，扫二维码等方式添加好友和公众号，同时通过微信将内容分享给好友，将看到的精彩内

容分享到朋友圈。 

微信用户量的快速增大大刺激了传统企业尝试微信营销的积极性，并且不少企业从中尝

到了甜头，发展前景也非常值得期待。据调查，很多企业通过开通微信公众号，在微信描述

里充分展现自身的优势特点：突出品牌核心竞争力，产品特色展示，口碑服务等综合特色，

同时更加注重用户参与及客户互动。现在的营销已经不是被动式营销，谁能把客户服务的更

好，谁就能在营销蓝海中更加游刃有余。那么微信营销到底有那些技巧呢？ 

 

技巧 1：社交分享激励转发 

社交分享的价值是拉动用户采购。简单的说就是，用户如果“分享”或“收藏”了某些

产品，基本上是对你的某些产品感兴趣，进而产生购买的欲望。对于企业来说，微信的社交

分享可以帮助用户完成从社交到购买的过程。朋友圈是微信的一个功能扩展，它集 QQ 好



 

 

友，手机通讯录和“附近的人”三种渠道为一体，拓展了交友层面，以强连接为主，弱连接

为辅，使虚拟社交圈与现实社交圈相融合。所以企业要充分发挥用户分享的力量，要学会激

励用户在朋友圈的分享和转发。 

 

技巧 2：攻心为上俘获客户 

俗话说“攻心为上，攻城为下”，粉丝的购买意愿就是这个“心”，所以俘获客户的心至

关重要。微信通过对用户分组和地域控制，实现精准的消息推送，直指目标客户。比如，当

用户来到一个陌生的地方准备消费时，如果同时查找到几家提供类似产品或服务的信息，从

而确定其将要去消费的商家。有了“客户数据库”之后，商家可以与顾客保持沟通，接近顾

客，了解顾客需求的变化，甚至利用数据库对顾客进行差异化分析，从中找出哪些可以成为

老顾客。还可以树立良好的企业形象，提供消费咨询，增加顾客的消费频率。 

 

登录公众平台网站注册即可获得公众账号。申请了公众账号之后在设置页面对公众账号

的头像进行更换，建议更换为店铺的招牌或者 LOGO，大小以不变形可正常辨认为准。此

外，公众账号信息填写店铺的相关介绍。回复设置的添加分为被添加自动回复。用户消息回

复，自定义回复三种。企业可根据自身的需要进行添加。同时建议企业对每天群发的信息做

一个安排表，准备好文字素材和图片素材。以餐饮企业为例。一般推送的信息可以是最新的

菜式推荐，饮食文化，优惠打折方面的内容。粉丝的分类管理可以针对新老顾客推送不同的

信息，同时也方便回复新老顾客的提问。一旦这种人性化的贴心服务受到顾客的欢迎，触发

顾客使用微信分享自己的就餐体验进而形成口碑效应，对提升企业品牌的知名度和美誉度效

果极佳。 

 



 

 

技巧 3：独树一帜个性推荐 

这里主要指企业通过微信打造为一个专业化的个性化推荐平台，让客户一看就感觉企业

的微信独具特色，别出心裁。微信可以通过发放微信会员卡的形式汇集众多商家的信息。微

信统一对所有持有微信会员卡的商家的信息进行管理，根据用户签到所在的地理位置，自动

向其推荐周围的商家。而对于一些高级商户，微信还可以为其推荐报表服务，汇总每日签到

数，最近签到的顾客，最常来签到的顾客，签到用户附言，签到时间分布图以及更多统计信

息。根据海量的信息，可以为商家设计出顾客购物习惯分析工具，使用营销更加精准。 

 

技巧 4：物超所值优惠有道 

物美价廉，物超所值，货真价实的东西一直是客户的最爱。以商家为主的促销类信息，

软文类信息和活动类信息将在未来充斥着微信平台。相信在微信平台营销能力逐步放大的时

候，随着微信用户群的增加和微信开放更多更自由的接口功能，会有更多的优惠劵，转发有

奖，拉粉奖励，促销转盘抽奖类的信息在朋友圈里传播。另外，微信将实现在商店里通过扫

描商品的条形码，计算价格和采购额，自动进行移动支付。同时，微信也可以开发电子钱包

的应用，利用手机钱包进行无线传输实行付款。当然，手机钱包里也不只是有信用卡，还可

以包括微信会员商家推出的会员卡，打折卡和购物卡等。用户只需启用手机钱包里的应用并

且将其贴近传感线圈就可以自动完成消费以及优惠劵或者积分的使用等动作。消费者也可以

在手机上对各种各样的会员卡进行管理，避免了用户携带上的不方便，减少会员卡的破损及

丢失率，从而能够通过会员卡的优惠来吸引用户消费。 

 

技巧 5：名人效应拉动宣传 

腾讯旗下的娱乐频道推出一档“微信大明星”栏目，陆续将黄晓明，杨幂等娱乐明星邀



 

 

请进入微信，并大力推广。与此同时，引入各个热门媒体，如中国好声音，非诚勿扰等。这

与新浪微博崛起的攻略惊人的相似——将其媒体关注度导入新产品中。微信公众平台可以

使名人对自己的粉丝进行分组管理，微信独特的实力音频交流使明星访谈可以随时随地地进

行。不仅如此，粉丝甚至可以与明星进行音频沟通，体验“零距离”接触。商家可运用微信

账号发布明星代言音频或者是访谈音频，并以“抽取幸运账号”为“诱饵”进行营销宣传。 

 

技巧 6：有求必应服务至上 

比起营销，微信更愿意强调公众平台的服务价值。它鼓励企业进行客户关系管理，为用

户提供实效服务，通过定制满足真正需求，从而将微信打造成一个功能性平台。免费，一对

一沟通的微信也正好满足服务的私密化和及时化要求。为了推动微信朝着既定方向迈进，腾

讯挑选了一批实力与口碑兼具的合作伙伴携手树立标杆，以期模式成熟后在各个领域复制。

南方航空和招商银行是两个常被提及的榜样。“微信看着不起眼，却能真正帮助企业降低成

本，是进行 CRM 的优良平台之一。这是微信的最大价值，且尤其适合高关注度高价值的产

品或者服务，方便会员查询，订货甚至投诉。而对于众多品牌，用微信玩转CRM 既能解决

与消费者的双向沟通，又能大幅度降低沟通成本，已有消费品类的客户开展通过微信攒积分

换礼品的会员机制。 

 

技巧 7：遍地撒网重点捞鱼 

这主要分为三个部分。第一是内部推广。主要是向企业内部员工传达微信推广的意义及

重要性，有效利用内部优势资源，激活每个人的社交关系网络，因内而外，由点及面，扩散

式传播。第二是线下推广。这属于有资源的朋友可以做的事情，比如你有实体店，有资源或

者有钱。方式很多，可以贴广告，在自己拥有的资源里放广告位等进行宣传。第三是线上推



 

 

广。线上推广的途径和平台有很多，首先是自己可利用的媒体资源，例如微博，博客，QQ

群，网站等，在这些媒体平台发布信息的同时附带上微信二维码。只有品牌真正的铁杆粉丝

才会在微信上主动搜索并关注账号，对于绝大多数消费者来说，前期推广十分重要。例如，

实体店铺可以在菜单的设计中添加二维码并采用会员制或者优惠的方式，鼓励到店消费的顾

客使用手机扫描。或者可以独立制作 X架，海报，DM 传单等材料进行宣传。 

 

技巧 8：互动营销如火如荼 

微信互动营销的主要目的还是增强用户黏性，使其成为品牌的铁杆粉丝。通常的做法是：

微信抢优惠劵活动、刮刮卡刮奖活动、签到打折活动等。当然企业也可以根据不同用户弄个

猜歌名、美女唱歌、讲故事、语音变声等。比如，如果你是卖女装的微信公众号，受众以年

轻女性居多，你就可以来个秀美丽搭配之类的，然后让用户参与评比，给前三名奖励等。除

此之外，活动的策划建议多多采用节日性和热门事件结合。比如，“微信晒罚单送祝福”就

比较有意思。会员营销有：优惠劵、抽奖、刮奖、派发会员卡、打造微官网、开启微团购等。 

 

技巧 9：口口相传声名远播 

口口相传也就是口碑相传，即口头传递信息，特别指推荐产品，也指由人与人之间一般

的交流产生的信息，而不是通过大众媒体（广告、出版物、传统营销）传递的。口碑相传通

常被认为是一种口头沟通，随着网络科技的发展，网络对话如博客、论坛和电子邮件开始成

为了口碑相传的新沟通方式。微信营销的核心竞争力将是其背后承载的产品，包括品牌、服

务、商品、渠道等用户之间的互动交流，使优质的商品在用户之间得到更快的传播。首先，

当用户来到一个陌生的地方向查找到的附近用户咨询附近商家的产品或服务时，好的商品或

服务将会得到赞扬与推荐，而差的将会遭到排斥。另外，好的商品或者服务也将不断地被微



 

 

信用户在朋友圈里分享以及评论，使其被越来越多的用户所关注。消费者对产品的好的评价

起到口碑相传的作用，这是最后的广告，好的产品或者服务将会迎来越来越多的顾客，而商

家提供较差的服务或商品无疑是“搬石头砸自己的脚”。因此，商家要通过微信进行成功营

销，更要注重提高自身的商品或者服务的质量。 

 

技巧 10：逢场游戏趣味无穷 

游戏化的应用程序用挑战和完成任务时的奖励调动用户的积极性，同时还能够生成有价

值的消费者数据。无论是坐在公交车上，睡觉前，吃饭前，下班后，拿过手机刷一下微信，

再玩几局微信游戏，这已经是很多人的习惯了。简单、方便、怀旧、易上手是游戏应用于休

闲娱乐的目的，太复杂了反而达不到最初目的，让微信好友和 QQ 好友可以将自己朋友圈

子里的人都邀请来玩同一款微信游戏。第一名会比较有成就感。微信小游戏，比如刮刮乐抽

奖游戏、飞机大作战、“玩微信答题闯关游戏赢真人秀门票”等，让我们看到了在文化营销

中植入娱乐内容将是今后的一大趋势，特别是手机作为与用户接触最为密切的介质，其到达

率比较高，互动性也会更好。其实星巴克在微信中采取的“咖啡+音乐”的方式就是一种游

戏化的方式。星巴克尝鲜微信，引领很多企业看到微信营销的商机，但微信营销并非十全十

美，如签名档虽是路标式广告，可实现点对点，但看久了顾客会自动忽略。问答式营销虽形

式多样，但数量有限，用户开始会感觉新鲜，但很快就会了无兴致。 

 

 

 

 


