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名人推荐

微商在短短两年时间内，发展非常迅速，成就了很多草根创业者，90后的你很不错，走在互联网时代的前沿！鼎力推荐！

——村长李锐（著名主持人）

微商造就了一大批年轻人的财富传奇，本书从一个90后从业者的角度，解析了这些传奇故事背后的秘密，并对微商的未来作出进一步的思考和探索！

——云灯（中国云商协会会长）

《微商之道》是一个90后的梦想，阐述了微商的新玩法及创新模式，推荐大家品读！

——孔剑平（中国社群联盟发起人）

微商解决了无数人的生存之道，提供了无数人的创业之道，改变了无数人的生活之道，造就了无数人的成功之道。《微商之道》，一起学习！

——管鹏（K友汇发起人，嘉诚优品副总裁）

经过一番洗礼，微商开始回归本质。品牌化、系统化、社群化趋势渐显，每个成功的微商案例背后都有其内在逻辑，并不是随随便便就能成功。《微商之道》，从一个90后的视角去解读微商，理论与实操兼具，想做好微商必读，推荐阅读。

——勤劳农哥（华南六少联合创始人，农友会创始人）

《微商之道》阐述了微商红利期以后的方向，让微商有了风向标。“道”就是微商的指挥棒，相信这本书会让你在微商道路上少走很多弯路。

——孙国强（《微商是怎样炼成的》作者）
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微商：这梦想，不休不止。

谁说这是平常的一天？在每个夜晚，都有你忙碌着与你的粉丝交流的身影。你几乎每天都会去构想你的微商之路要如何走得更好。其实不止是你，你有无数个微商朋友也守候在手机旁边，一边聊，一聊笑，一边经营。其实有时候你连心也疲倦了几分，但你依然，依然轻轻地叹着，却终究微微地笑了……

这是一个收获祝福的日子，要赶紧抹去浮尘，擦亮梦想。《微商之道》一书从微商发展史，微商的机遇入手，先分析微商不成功的原因，再去剖析微商的全新玩法、微商如何选择产品、微商如何成交，让我们看到一本关于微商不一样的书。

走在微商的路上，这是你的光荣之路。你的付出，总会有人为你鼓掌。尽管无数人徘徊在从事微商的路上，但我们依然期待有更多的普通人，把微信当成事业，把微商当成一种职业。倘若如此，这是微商的幸运。只要你致力于参加推动微商的发展进程，这一年就是你微商的光荣之路。

走在微商的路上，这是你的甘苦之路。我们难以忘记从事微商给你带来的快乐，难以忘记你第一次成交之后的喜悦，也难以忘记种种的理解与不理解。

走在微商的路上，这是你的幸运之路。无论你是何种角色，都不要被历史的大潮淹没，或者被冲刷去你的独立存在。至少你要在大时代中做个坚强的小人物，在狂欢夜中做个自由的舞者。加油，每个怀揣梦想的微商人。

我知道，不是每一天，每一个人，都可以闪出光亮。不是每一天，每一个人，都可以热烈燃烧。但是很多人正在通过微信或者其他社交工具，慢慢释放着自己的人格魅力，让它无声地生长，直到更多的人闪出光亮，更多的人热烈燃烧。让我们再次上路，做一个珍惜粉丝的微商。所谓待人如己、言之无文，行之不远，我们更期待你能在微商的路上找到属于自己的微商之道，从而做一个成功的微商。中国梦，微商梦，这梦想，不休不止！

王易

《微信，这么玩才赚钱》作者


前言

微信自2011年推出至今已有四年多的时间，用户从0达到了近十亿级，让很多人不禁为微信“点赞”。

有人的地方就会有生意，有流量的地方就会有交易。从2013年开始，一些之前在空间、微博等其他社交媒体上销售产品的商家开始看好微信并且通过微信来销售产品。到陆陆续续有俏十岁、思埠、韩束等品牌企业进军微商，并且销售额都达到了上亿级别，“微商”二字似乎瞬间在互联网界炸开了，无人不知微商，无人不晓微商。

在十二届全国人大二次会议开幕式上，李克强总理在作政府报告中多次强调电子商务，分别提出了要“鼓励电子商务创新发展”、要“加快电子商务等新议题谈判”等。同时马化腾也表示：微商，很有意思，希望更多合作伙伴去做。这些无疑宣示着2015年将是微商发展的元年。因为微商门槛低，风险小，方便快捷。不管是大学生还是上班族都可以进行尝试，一部手机就可以实现与用户交流，了解用户的需求。

我也是一位微商实践者，从给企业做营销策划、平台搭建、教育培训再到成为微商导师、微商品牌操盘手。最大的感触就是微信给了很多人创新创业的机会。微信让我们结识了一群志同道合的朋友，让我们的视野更加宽广。

2015年3月受上海交通大学出版社约稿，让我写一本关于微商的书，我毫不犹豫地答应了，因为经过几年时间的沉淀，拥有了丰富的素材以及感悟。《微商之道》的撰写更是在笔下一气呵成。这本书是我的一个梦，也是很多人所期待的梦！

这是一本阐述微商现状及微营销最新玩法的一本书，里面也是我多年微营销实操经验的精华。希望能够帮助更多的微商创业者，在从事微商途中少走弯路，使得微商运营变得简单！

这本书的出版首先必须感谢我的家人、朋友以及进友会所有的梦想赞助者！有了你们的支持，才使得《微商之道》能够顺利出版！

感谢中国云商协会云灯会长以及林逾凡常务副秘书长、郭建中副会长等人。我作为中国云商协会的一员，在本书撰写过程中，得到了他们的指导和帮助，在此深表感谢！

还要感谢上海交通大学出版社的所有编辑，有了他们的付出，才能让我的作品得以出版！

最后要感谢每一位读者，同时也希望各位在阅读中受益的时候将此书分享给身边更多的朋友！如需进一步与我交流，可添加本人的微信号：yangzhaojin88；公众平台：杨赵进。由于本人第一次写书，时间也较仓促，如有不足之处也请各位提出宝贵的意见，谢谢你们！

杨赵进

2015年3月写于深圳


第1章　微商发展史

1.1　2013年微商基本状况

微商起源于2013年，兴于2014年，爆发于2015年。2013年，微商最先起源于一些用户在朋友圈里分享一些自己购买过的产品，分享之后马上就有朋友来问价格、哪里买等问题，其实这就是朋友之间的信任背书，我可能不相信卖产品的人，但是我相信我朋友，因为我跟我朋友很熟，之间有信任。当发现好用的化妆品或奢侈品，朋友亲身体验并且分享出来的产品，我们的消费冲动就会更大一些，因为信任，所以简单。慢慢的一些在QQ空间、微博里销售产品的商家开始进入微商，主要以服装、饰品、A货为主，基本以个人化运作为主，团队化的很少。

真正带动微商的是“俏十岁”做微商的成功案例，引起了很多商家的注意。“俏十岁”无疑是2013年最火爆的微商案例。“俏十岁”于2013年初正式进入市场，一年之后销售额高达2个亿。当时“俏十岁”处于试水阶段，2亿的销售额出乎创始人武斌的意料。“俏十岁”主要是依靠免费赠送面膜引爆了产品的裂变式销售，通过免费赠送面膜给周围的朋友使用，客户感觉产品品质好，体验效果非常佳，然后朋友传朋友，在短短的几个月内迅速爆红朋友圈，因为拿人手短，你免费拿了别人的产品，并且效果好，帮别人分享、宣传一下是很正常的事。当然产品品质好是“俏十岁”致胜的关键点，“俏十岁”的产品见效快，让消费者能迅速见到效果，所以用户愿意去购买、愿意去分享给身边的朋友使用，品质好是营销的基石。“俏十岁”的案例，让很多商家知道朋友圈的力量是很大的，微商是有前景的，于是越来越多商家开始琢磨着手成为微商。


1.2　2014年微商发展趋势

2014年上半年伊始，很多微商开始在朋友圈卖奢侈品A货，并且销量还可以，因为年轻人有这个需求点，买正品又太贵，A货在质量和价格这块还是比较能使人接受的。在卖A货潮流之后，一些做化妆品的商家开始陆陆续续进入微商，他们发现面膜、化妆品等日常快消品的利润更大，而且重购率更高，也是女性的必需品，所以2014年中旬开始面膜、化妆品成了微商圈的爆品。朋友圈天天可以看到微商在“贴面膜”，有一句话非常的火：“面膜贴得早，老公回家早！”经过了市场的验证微商看好化妆品这块市场，一些微商开始与小品牌厂家合作，并从无团队状态逐渐发展为团队运作。抱团运作肯定比单打独斗发展要快得多，由于团队的裂变非常快，微商在这一时期快速发展。

正是由于市场的火爆，一些做假货的商家也开始混入了微商，打着擦边球抢占市场。很多产品的品质、品牌信誉、销售渠道、管理经验等出现了问题，微商圈变得非常混乱，出现了假货、传销、给钱不发货等问题。人们对微商的看法是：刷屏、广告、传销等，非常不看好微商，甚至传出一些“微商必死”，“缓期执行”之类的消息。还有一个重大问题就是很多代理手中囤了大量产品，产品最终都没流到消费者手上去，这也形成了一种假象：厂商产品销量很大，但是实际上产品一直在代理商手中轮流转，没有到消费者手上去。很多人怀疑，微商这样下去还能走多远，经过种种问题之后一些微商开始会根据自己的需求理性囤货，不会盲目地大量囤货。

2014年下半年开始很多化妆品公司进入微商领域，类似韩后、韩束、幸美等大型品牌，这些大型品牌大多数是依靠明星代言、线下举办各种微商大会，然后依靠明星、微商大咖助阵，进而吸引大量微商过来参会。由于品牌本身有了一定的知名度，再通过各种高大上的活动造势，品牌很快就在微商圈打开了。2014年韩束做了10多亿元的销售额。大量品牌进入微商，并且做得如火如荼，另外很多非微商人员感到很惊讶，微商市场原来这么大。人们对微商的看法慢慢有了转变，开始慢慢接受微商的发展，抵触心理没有那么强烈了。尤其是在年底举办的各种微商大会，邀请各种微商大咖、明星助阵，把微商更是炒得红红火火，并且一些微商大咖也开始做微商产品。微商从业人员也开始越来越有激情，看到了微商的希望和前景。

在过去2014年短短8个月的时间里思埠通过微信，完成了一次“屌丝逆袭”，从最早公司只有3个人，一间不足10平米的小车库，到现在拥有思埠大楼，全国百万计的代理团队，2014年思埠创造了微商奇迹，年销售额达到了20亿元。2014年，思埠已经成为国内顶尖的微商企业之一，面膜通过网络、微信销售创造的“奇迹”。思埠为何能做得这么成功呢？

（1）当微商这个新生事物诞生时，大部分人抱着怀疑、观望的态度，这时思埠已经开始着手做了，走在了微商时代前沿。所以说思埠抓住了微商的最早的红利期，抢占了微商的先机，使思埠成为微商最大的品牌。思埠早期抓住了一批渴望创业的年轻人、大学生、屌丝，思埠给草根创业者带来了很多的机遇和财富，帮助他人就是成就自己。

（2）吴召国之前在做电商时，就对自媒体、微博、微信这块有所探索，摸清了一套微商运营模式。拥有了这块基础之后快速进入并抢占了微商市场。所以说有一个懂微商玩法的领头人是非常重要的，他能够带你把握方向，带你前进。

（3）团队化运作早，思埠团队化运作的时候，一些其他品牌还没意识到团队化运作的重要性，很多还处于单打独斗的零售阶段。再加上思埠团队那种“拼命”的精神，吴召国说他和他的团队每天都要工作近20个小时，正是用这种“拼命”的精神，才能帮助思埠的梦想得以实现。思埠的整个发展离不开团队的努力。


1.3　2015年微商发展方向

经过了2014年微商的火爆发展，2015年进入了全民微商年，微商进入了飞速发展阶段。下面我们来盘点一下2015年微商界发生的几件大事情：

（1）1月份广州思埠集团入股幸美股份，并且成为幸美股份的最大股东。思埠集团仅仅通过8个月的时间就成为面膜销量第一的微商企业，并成为准上市的微商企业，这是在微商界非常震惊的！因为这意味着越来越多的传统企业或电商企业会进入微商分蛋糕。类似韩束、韩后等传统企业进入微商并且创造了微商奇迹，销售额均突破十几个亿。

[image: ]


（2）2月份微信联合春晚发红包搞得沸沸扬扬，全民抢红包。央视春晚通过微信摇一摇红包当晚实现互动总量110亿次，最高峰值实现8.1亿次/分钟，出现了人民币交易市场、交易量极大、单笔交易金额少、流动性极高的一场微信春晚盛宴，全国人民都不是在看春晚，而是在摇手机，这无疑是一场比较大的全民运动。整场活动把微信支付用户带动起来了，把微信活跃度带动起来了，把企业连接起来了，达到了共赢的目的。
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2月份微信设置了收钱不发货举报功能，腾讯也开始重视微商的管理与整治，这也意味着微商会趋向于正规化。另外马化腾在今年两会上提出了支持微商，并且表示希望更多的合作伙伴进入微商，推动微商再次进入一个高速发展期。
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（3）3月微信官方落实打假措施，严厉打击了销售假货的微商。同时也建立了品牌维权功能，微信开始对微商交易进行正规化、完善化管理。另外3月份微信联合京东推出了购物圈，购物圈帮助微商销售产品，目前处于测试阶段（见图1）。
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图1　微信举报功能



从目前的状况来看，2015年微商一定会越来越正规化、系统化、团队化。从政府、腾讯都支持微商的发展再到大量传统企业进入微商可以看出，2015年也一定是微商爆发元年！目前微商从业群体已经过2000万人，各种微信店铺也已经过1000万（已经超过了淘宝店铺的数量）。微商思埠一家旗下微商人就过百万，还有很多个人微商，一个人旗下就有几万微商团队，据一个微信官方的人透露：微信卖货（面膜为主）的信息流已经占到整个微信朋友圈的三分之一左右。据统计微商卖面膜、化妆品类目群体居多，做微商70%是女性群体，以家庭妇女和上班族为主，这也表示女性做微商具备一定的优势。


1.4　微商随着时代的变迁

微信社交时代（2011—2012年），单纯以微信作为社交工具，省时省钱又方便。2011—2012年微信基本处于最初的社交时期，我个人是2011年9月份开始使用微信，当时用户并不多，基本用微信作为信息沟通、语音聊天、发送图片的聊天工具。因为微信使用方便，下载一个APP就可以了，拿着手机就可以和同学、朋友语音对话了，类似对讲机；省钱，发信息聊天可以节省手机短信费用，2011年智能手机才刚刚进入市场且并不普及，有些手机不具备彩信功能，所以说有时给对方发彩信不一定收得到，但是微信可以，不仅免费而且很快。那时微信因为免费使用给三大运营商带来业绩的冲击引起了很大的反响，三大运营商同时要求微信收费，有一句话很火：微信都免费了，你们凭什么收费。

微信卖货时代（2013年上半年），当时朋友圈销售产品的微商还很少，也是微商红利时代，地上一地金子任你捡，但是很少有人意识到这点。2013年上半年朋友圈陆陆续续出现一些在销售产品的商家，起初以高仿奢侈品、服饰为主。早期微商的那批人早已赚到钱。“俏十岁”成为2013年微商发展的启程碑，2013年“俏十岁”成为微商首个成功案例。

微信学习时代（2013年下半年），2013年下半年诞生了很多微营销培训公司，专门给一些传统或电商企业讲解如何进入微营销领域。一些讲师专门给企业提供培训、营销策划、搭建平台等服务。一系列做网络营销或者网站建设的公司转型进入了微营销，进行微商城、微官网、微名片等开发，然后招募全国各地代理商。再结合第三方开发的系统给企业提供系统搭建、行业解决方案等。这时开启了一股企业学习潮，很多企业开始慢慢地了解微营销，并且去学习搭建自己公司的微商城，公司的名片上也逐渐打上了微信二维码和微商城二维码。

刷朋友圈时代（2014年），2014年是微商发展最快速的阶段。微商竞争非常激烈，大大小小的微商团队起来了，以及一些全新的微商品牌也通过朋友圈炒热了。火爆的同时也在进行洗牌，淘汰了那些卖假货的商家。2014年整个一年微商火爆了整个互联网界，微商群体也迅速裂变到2000多万人，形成规模化、团队化的运作模式，也成就了很多草根创业者，他们拥有了自己的微商团队。2014年下半年一些大型化妆品公司进入微商界，看到微商的利润如此丰厚，很多传统企业也按耐不住了，参加各种微商大会准备进入微商掘金。2014年整个下半年微商大会频繁举行，微商品牌蓬勃发展。微商也成为一个被大众所认知的领域和行业。

微商本质时代（2015年），2015年是全民微商元年，在竞争激烈的情况下，单纯刷朋友圈很难玩下去，必须打破边界，跨界整合。“微商+”的时代正式来临，微商+社群、微商+自媒体、微商+分销的玩法都已出炉。从2014年春晚微商品牌的冠名到2015年3月份微商正式立案，让很多没有进入微商的企业开始心慌了，不得不认可微商，不得不相信微商的力量。4月份同仁堂、云南白药、舒客等传统企业杀入微商界，预示着微商的爆发。同时2015年也是微商回归本质的一年，微商的本质就是社交，而社交就在于人与人之间的沟通、互动和服务。通过本质的交流、互动建立信任感才是最佳玩法。


第2章　微商带来的机遇

微商从开始到现在确实成就了很多草根创业者，因为微商本身创业成本就很低，很多草根渴望自己创业，于是就快速进入微商市场并且打造自己的微商团队，裂变自然就非常快了。在微商高速发展中，2015年的微商会有更多新的玩法，也会在关键的一年中崛起，微商的崛起，势必会给一些草根创业者带来很多创业机遇。


2.1　草根创业

微商是低成本创业，不需要投入太多的资金就可以做，给草根创业者带来了很多机会，这也是微商发展迅速的原因之一。首先微商门槛低，没有经验的微商可以投资几百块钱从特约做起，资金相对于草根群体而言压力不是很大，属于低成本创业。第二操作简单，真正实现一部手机创业，只要你的手机有网络就可以了，在朋友圈发发产品，跟微信好友聊聊天，通过互动建立信任，做成交。又比较方便，传统互联网创业可能还需要在电脑旁边呆着，守着店铺，而微商创业不需要，手机都是随身带着的，随时随地都可以做生意。第三，针对人群广，妈妈族、大学生、小白领等都适应，只要你花一点时间跟用户交流互动建立好感情，基本上销售产品问题是不大的，这是因为市场需求潜力巨大。


2.2　微商服务

微商的火爆也滋生了一批微商服务商，造就了微商培训事业的兴起。2015年微商的崛起，如何服务好2000多万微商群体，教他们做好微商，给他们提供服务也是一个大市场、好机遇。2000多万的微商群体中，很多人对微商是很迷茫的、完全不懂微营销的玩法，甚者还有一些连微信的简单操作都不会。所以针对微商服务是一个较大的市场，之前从事过微营销相关的老师在这块就可以下功夫，建立自己的微商学院，给他们提供培训服务。以亲身经历所获得的知识，以培训的方式帮助微商进步和成长，一系列的微商学院和微商俱乐部会衍生出来，带领微商少走弯路。但是2015年微商培训必定是专业化，落地化、实操化走向，理论派必定做不下去，要让微商真正解决问题，帮助他们提升销售业绩。


2.3　个人品牌

当你通过做微商拥有了自己的团队和一定量的粉丝基础，完全可以创立自己的微商品牌。前期通过打造个人品牌提升自己的影响力和知名度，后期通过挖掘粉丝需求做个人品牌产品，是非常不错的机遇。微商界也有很多成功案例，前期通过打造团队和自己的知名度，后续开始量产自己的产品，最后嫁接产品到团队中即可。如今的市场经济是粉丝经济，微商成功离不开粉丝，而粉丝更多的来源是基于对品牌的认可，微商玩的也是品牌。微商给很多品牌带来了机会，也炒火了很多不知名的品牌，只要你有粉丝，有团队，推广一个品牌是相对简单的事情。不像传统互联网，做一个品牌还需要上电视、请明星代言，微商只要你的产品品质好、品牌具有互联网思维、包装具有格调，粉丝是会为你品牌自发传播的。有趣好玩，让用户得到好处，用户自然就会为你的品牌去传播。大众为你品牌做传播知名度就有了，再借助团队的力量销售产品是最好的方式。
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第3章　微商不成功十宗罪

微商在短短两年多时间里，发展非常迅速，已经拥有千万微商群体。朋友圈卖面膜，服饰、特产、化妆品的商家越来越多。做得好的早已拥有自己的品牌和企业，成就了创富神话；做得不好的压了大批货，还天天打了鸡血似的每天不停地刷屏。更有商家走上偏路，代理制度传销化，或者贩卖假货。为何有很多微商一直没有做不起来呢？个人总结原因有以下十点！


3.1　微商不成功的第一宗罪太懒惰

目前很多微商并不是全职在做，他们白天需要上班，下班要带孩子。所以在微商上花费的时间精力不够多，只是有空就打理一下，也没有将重心放在微商上面。很多微商以为做微商每天就是跟在上家后面在朋友圈复制粘贴发图上产品就能做好，实际当进入微商才发现并不是那么回事，微商需要用心打理自己的粉丝和朋友圈。另外很多兼职微商确实没有那么多时间精力去打理朋友圈和维护好客户。以至于朋友圈都是一些硬式广告，上家发什么产品广告就跟在后面复制粘贴到朋友圈。朋友圈没有一个是自己的原创内容，没有一个是自己的生活写照。试想朋友圈都是广告，客户看你的朋友圈还有何意义？你的朋友圈就好比你的生活圈，一定是多姿多彩、丰富多样的。每天刷屏做广告是不能给粉丝带来价值的。“太懒惰”是微商的通病之一，即使你是兼职做微商也要花时间维护好客户，打理好朋友圈，朋友圈就是你的门面，门面没有装修好如何吸引更多的客源。微商不是说复制粘贴发产品广告就可以做好的，是需要时间去维护和打理的。


3.2　微商不成功的第二宗罪没方法

很多微商在运营朋友圈和维护客户以及建立情感链接等领域没有有效的方法，也不懂究竟如何才能做好微商。以至于很多微商是这样的情形：每天大量刷朋友圈（硬式广告）+群发消息（心灵鸡汤、硬式广告、祝福）+微信群里大量发布产品广告。试想下你的微信好友给你群发的信息和一对一单独给你发送信息，你看得出来吗？答案是肯定的。硬是要发祝福也要一对一地去发，要不实用价值是不大的。群发可能对于一些求助类的信息还是比较实用，类似朋友圈求点赞，求助一些困难等。与粉丝建立感情链接一定是要一对一进行互动沟通的，只有这样才能彻底挖掘需求之后再去推销产品，用户没有需求，推广、营销做得再厉害也无济于事。群里大量发布广告用处已经不大，因为发广告的群基本都是一些无效群，没有质量的群，广告满天飞也没人看。微信群这块要依靠话题去吸引用户，定期发布一些互动性和讨论性高的话题，邀请群内成员讨论，建立信任感。学会在群里穿插自己的观点，在群里多刷脸，让更多的人记住你。没有良好推广方法的微商要持续去学习、摸索、总结，这样才能发现一套适合自己运营的方法。


3.3　微商不成功的第三宗罪没粉丝

没粉丝是大部分微商最苦恼的地方，以至于很多软件开发商利用加粉软件和爆机让急于求成加粉的微商动心，最后浪费微商的时间和金钱。与其为了数量去买软件加粉还不如动手去添加几个目标客户。很多微商做营销过于局限和依赖微信，现在微商群体这么多，局限于微商加粉是有点困难的，每个微商都需要全网去推广自己。加粉方法很多，但是加精准有效粉丝的方法并不多。有很多微商可能有5000个粉丝，每个月利润才2万，可能有些微商有精准粉丝500个每个月利润就过2万元了。这就是粉丝的精准度，粉丝越精准，营销越有效。要加精准粉丝首先你得定位你要找什么样的客户群体，你的目标客户是谁，在哪里，你的粉丝在哪里你就去哪里吸引他们。


3.4　微商不成功的第四宗罪没团队

经过了2014年微商的热火竞争，要想有所突破，2015年一定是微商抱团发展的一年。单打独斗大势已去，现在是一个资源整合、合作共赢、抱团发展的时代，你想依靠自己一个人去发展微商，难成大事也！所以要发展自己的团队，有了团队发展才会更快。也许现在你一个人做微商，一个月也能赚上万块钱，可是2015年玩微商一定得是团队化的运作，个人能力是有限的，不做团队可能就面临淘汰。很多微商有了团队不会管理也是一个大问题，团队之间没有太多的沟通和交流，根本不了解团队成员的基本信息，也不懂得和团队成员建立较深的情感，这样团队就不团结，像一盘散沙。团队里也没有一系列的奖励和激励措施，这就形成代理人员很多，但是产品却销售不出去的现象，很多代理人员可能进来就是打酱油的。微商团队打造必须规范化、系统化、落地化。


3.5　微商不成功的第五宗罪没定位

不管做任何事情，都必须先定位，没有定位就好比船行驶在海面上没有航向灯一样。很多微商不会定位，定位包括两方面：个人定位、产品定位。很多朋友问我，现在做微商还来得及吗？我说你想做啥产品？他说不知道。像这样的情况你连方向和目标都没有，做再多工作都是假的。个人定位的话你可以选择自己感兴趣的或者自己擅长专业的产品。产品定位有三大原则：就近原则，指的是做附近的特色产品，比如说你是新疆人，可以做新疆特产；就熟原则，指的是根据你的圈子去选择产品，如你圈子里面女性多一点就可以做女性化妆品；就源原则，指的是要找货源的上游商家拿货，隔了几层利润就很少了。


3.6　微商不成功的第六宗罪没客户

前面跟大家说了没粉丝是微商的通病，粉丝≠客户，如何将粉丝转化为客户也是微商的一大难点。根据你的粉丝精准度去看，如果你有1000个不精准粉丝，可能其中有50个是你的客户就不错了。分享几点如何将粉丝转化为客户的技巧。第一，建立自己的客户群，将自己现有的客户建立一个客户群，用来维护感情链接，了解客户的反馈意见以及做售后，当你售后做好了实现二次转化是不难的。因为当客户在你这里买了面膜，肯定还需要修复精华类产品或其他互补性产品。只有你通过完美售后才有可能实现二次转化。第二，现有客户的推荐，客户见证是最有力的见证，客户拿到体验产品之后，强有力的客户见证使得你的产品更有说服力。要求客户分享体验产品图片、真实感受以及你的微信号到朋友圈，分享之后可以给个红包现金，这样客户是非常乐意去给分享的。
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3.7　微商不成功的第七宗罪没产品

这里说的没产品，不是说没有产品可以做，而是指微商不会选择好产品，不会选择适合自己的产品。很多微商选择产品很盲目，容易形成跟风，这个产品好卖就销售这个产品，最后，一个产品都没卖好。好产品和好品牌一般有以下三个特征：①有代言人，因为在品牌竞争激烈的市场下，会投资请代言说明公司是想做长线品牌的，不是来捞一票就走人的；选择有代言人和广告的品牌更容易去开拓市场，因为具有一定的品牌效应。②有广告，投放有实力的广告会给团队强大的后盾，同时也给了团队成员信心，能够帮助代理快速实现销售业绩的增长。③市场控价要严格，如果一个产品没有严格的价格管控体系，市场是很不稳定的。很多微商做的产品太多太杂，每天频繁刷屏更新产品，自己也疲倦了，粉丝看得也累了，拉黑的几率就高了。微商选择产品宜精不宜多，产品太多了，就没有主打产品和亮点了，产品太多你每天不停地发产品，没有时间去跟粉丝互动、交流，这样的销量是上不去的，另外产品太多你所发的朋友圈内容全部是产品，会显得很空洞。2015年微商应该打造属于自己的明星产品，可以选择易消耗、售后好、易传播的产品。


3.8　微商不成功的第八宗罪没品牌

2015年微商一定是走品牌化的路线，微商群体一多，你没有自己的特色、个性、品牌就会使微商之路走得很累。那么微商到底该如何打造自己的个人品牌呢？微商打造自己的品牌首先要有一个独特的名字并给自己贴上个性化标签。比如说王老吉：降火；冷酸灵：消炎，实际上就是给自己定位；一个有亲和力、有特点、方便传播的名字和一个独特而鲜明、易被感知的个性化标签，是一个好品牌的基础。有了标签还要有自己和产品的故事，这个故事可以是自己的创业故事，也可以是自己与产品的结缘故事等等，产品的故事要生动，最好把产品人性化，这样更易与用户拉近距离，具有亲和力。有了故事你还要进行传播，让更多的人知道你的故事、产品，把自己的故事讲出来，这样才能与客户拉近距离。


3.9　微商不成功的第九宗罪没互动

很多微商只知道用一些软件和爆机盲目去加一些粉丝，殊不知加了粉丝没互动等于僵尸粉。每天只是瞎忙着添加很多粉丝，却忘记了更重要的一件事：互动。添加了很多粉丝，没有主动去打招呼，晾在一边，这样加来有何用呢？第一，必须和粉丝产生更多的交流，因为需求都是在交流中体现出来的，没有了解客户需求，强制发广告的微商都是无意义的。第二，朋友圈要定时举行活动来激活粉丝，根据一些节日或者互联网热点事件有针对性地做一些互动活动。第三，朋友圈发布一些筹智性的图文，就是征集用户意见或者求助于粉丝，这样粉丝是非常乐意帮你的，因为他帮助了你，自己会有成就感！我有次在朋友圈发布一个求助于如何清理微信内存空间的信息，瞬间100多个评论，大家纷纷建言献策，这样一来互动自然来了！第四，多看粉丝朋友圈，做到“你来我往”了解粉丝的性格和信息，做到多点赞多评论多关心。
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3.10　微商不成功的第十宗罪没坚持

林子大了什么鸟都有，很多微商刚开始时可能会被上家忽悠说：加入我们团队月入过万不是梦，轻轻松松赚钱实现财务自由等等。但是进来做微商发现并不是那么回事，赚钱不是那么轻松的，不是刷刷屏就能做好微商的，所以就开始心灰意冷，朋友圈也懒得去更新，产品也懒得去发布。长此以往，产品没有销量，也没赚到钱，所以就只能选择放弃了，很多微商是死在没有坚持的道路上。微商不是说两三天就能做好的，更重要的是一个坚持过程。这个过程需要通过与粉丝沟通、交流、互动建立情感链接，了解客户需求，建立信任感之后，再去给粉丝解决方案的过程，不能急于求成，更不要去相信一些片面的话语，任何行业都有失败和成功案例，关键在于你怎么去做，能否坚持下去，微商路上坚持就是胜利，剩者为王！


第4章　微商全新玩法

4.1　微商之路

微商从2014年开始是整个移动互联网的最热话题，微商群体不断增多，发展趋势已经是势在必然了。从微商被央视报道到由政府支持电商发展，微商已经是一个被大众所认知的领域。那么2015年微商的发展有哪些趋势呢？

1）职业化

2014年微商火爆了整个营销界，微商从业人员已达2000余万。很多兼职做微商的伙伴已经赚了点钱，有些赚的钱比一个月上班的工资要高得多。试想如果你的员工做微商的收入都超过他在公司上班的收入会怎么样？很简单，如果这种收入稳定，他们一定会跳出来往职业化微商发展。相信以前的自媒体人也有这样的经历，当你的收入稳定之后，就开始单干。还有一些拥有团队和实力的微商会选择自建品牌，建立属于自己的微商产品品牌，因为做代理毕竟是给别人做嫁衣，不是长久之计，最终还是要做自己的产品。2015年微商一定会成为一种热门的职业。

2）团队化

没有完美的个人，只有完美的团队，2015年是微商抱团取暖的一年。微商需要团队的合作来完成，因为各有所长，取长补短，只有通过团队才能更好地发展前进。2014年可能大多数微商还是停留在单打独斗的阶段，2015年大量化妆品公司将进入微商分蛋糕，无论从资本、人力来说，大公司都占有较大的优势。像一些小的代理商或者个体通过自身去发展，那么是步步艰难的。如果不组建自己的团队，那么被大化妆品公司吞并是必然的。在竞争激烈下，微商不断面临洗牌淘汰，抱团发展、合作共赢也是微商必走的路。抓紧时间发展自己的微商团队，打好坚实的基础，团队为王！

3）社群化

社群是2015年移动互联网界最热关键词之一，微商也要玩社群，不要仅仅局限于朋友圈刷屏。通过社群连接你的粉丝，建立强关系。社群就是一群因为某些因素聚在一起，表示有相互关系的网络群体。强调的是关系，通过社群维护好成员关系，从而达成共识。因为社群是最重要的流量入口之一，在微商从业者越来越多的情况下，简单点赞是很难将弱关系打造成强关系的。所以要建立社群，通过社群维护自己的圈子和用户。关系圈子越来越多，通过社群建立信任实现成交，通过链接从弱关系到中关系再到强关系。

4）资本化

目前微商已经有2000多万群体，但是大部分都以个体散户为主，没有形成一定的规模。相信大家从去年大量化妆品已经进入微商界可以看出微商即将面临行业洗牌。门槛逐渐提高，竞争会越来越加剧，小品牌被市场主流品牌吞并是必然的趋势。去年一年微商总销售额达到1500亿元，千亿商机的市场空间还很大，很多投资商、资本家必然会看好微商这块蛋糕，慢慢地进入微商界，2015年这种趋势会更加激烈。

5）多样化

2014年很多微商靠微信赚了很多钱，尝到了很大的甜头。2015年你的营销如果还仅仅停留在微信上面，那么必定玩不下去。因为微商太多，可能你500个好友中有200个是做微商的，竞争激烈，单凭微信做微营销会越来越难。2015年我们要做的是全网营销，全网去推广自己，要结合传统网络做营销、引流量。海陆空结合一体化到微信再做服务达到成交是可以的。2015年微商做营销一定要多样化，引流、推广、营销手段不能仅仅局限于微信本身，要跟上移动互联网时代的脚步，新的互联网工具出来就得去体验去摸索一些新的玩法。

6）分销化

不管什么电商，做的都是服务业和零售业，千年不变的东西还是卖货的过程，营销、销售、供应链、客户关系管理这些都是基本要素。目前分销系统主要有三块：拍拍微店、口袋购物、第三方服务平台。分销的好处之一就是分享和推荐，通过一些大咖、微商达人的推荐可以为你带来口碑和购买人群，让你的客户以及粉丝成为你的业务员给你分享推广并且可以拿到佣金，何乐而不为呢。信任+服务+保障是微商要解决的难点问题，所以说2015年微商分销化是个必然趋势，这样最终只有优秀的产品才能持续发展，形成一个良性循环。
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7）品牌化

以前大家眼中的微商概念可能就是在朋友圈卖卖货、发发产品、刷刷屏，但实际上微商不仅仅是这样的。微商指的是微信电商，“微”指的就是移动的APP，类似微信、微博、微视频，“商”指的是商品，销售产品或推广服务。2015年微商一定是玩品牌的一年，没有自己的品牌在竞争日益激烈的情况下是很难发展下去的。要建立属于个人的品牌，比如说通过做自明星打造个人品牌，找到自己的特色以及个性化优势，通过媒体持续宣传并且不断放大，提升影响力。讲自己的故事、塑造自己的形象，把自己打造成自明星。微商品牌化运作才会使微商更加轻松，影响力会更加持久。2015年玩微商要多元化建立自己的微商品牌！
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8）价值化

价值化指的是微商要传播有价值的内容，而不是乱刷屏。朋友圈尽量原创，有属于自己的原创内容更能形成自己的特色，而不是每天复制粘贴商家产品，复制粘贴自己也不会成长，粉丝看到朋友圈都是一样的内容也会反感。如何给粉丝带来有价值的内容呢？①自己可以学着总结一些微商价值化的内容分享。定时分享一些干货，让客户觉得关注你有价值。②少发硬式广告，带来的是粉丝反感，要刷广告也要柔软一点，内容接地气一点。③朋友圈的内容要情感化，带有自己的情感色彩，用心对待每一位朋友，用情感交流。④内容要专业化，体现自己的专一和特长，更有说服力，让客户有安全感。比如说你是一个医生，如果你连一些基本的医学常识都不知道，还有人敢来你这里治病？⑤内容应人性化，不要每天不停刷屏，用心地帮助每一位朋友。⑥内容要生活化，内容得穿插体现出生活化内容，更能与客户拉近距离，把真实的一面展现给大家。
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4.2　回归微商本质

2015年你玩微商还在透支朋友圈信用吗？目前大部分微商在透支着朋友圈的信用，每天疯狂地刷屏，当你信用透支完了，基本上也不用做微商了，因为好友都把你拉黑了。2015年玩微商一定得回归本质：服务，一切以粉丝为中心，站在粉丝的角度去思考问题，通过塑造自身价值在粉丝心中形成一个独特的人。通过微信的社交属性用心地去做互动和服务。互动指的是相互的沟通，一定不是单向的，试问一下自己，你是否经常和粉丝用心地交流吗？你是否经常和粉丝互动吗？互动主要是要让你的粉丝感觉你很重视他。如何提升朋友圈的互动频率呢？引爆朋友圈，让更多的好友参与进来，和你一起互动呢？

4.2.1　如何提升微信的互动频率

1）彻底挖掘粉丝需求

需要在和粉丝沟通交流中，发现用户感兴趣的点以及用户目前的痛点在哪里。感兴趣的点指的是粉丝的兴趣爱好，痛点指的是粉丝目前有哪些困惑需要你的帮助。如何找兴趣点和痛点呢？最简单的方法就是直接找客户访谈、调研，或者他们的微博、微信观察，看粉丝倾向于发布哪一方面的内容以及了解粉丝动态。唯有了解粉丝的兴趣爱好方能和他们产生共同的话题，只有与粉丝产生共同的话题了，才能与粉丝产生共鸣。

2）发布粉丝关心的内容

通过调研挖掘粉丝需求之后，可以收集到用户关注最多的一些话题，然后我们可以做出一个标准，根据需求最多的点去和粉丝沟通交流，就很容易与粉丝产生共鸣。这样一来你发布的内容解决粉丝的困惑，就很容易引起转发。转发以后，一经分享和转发既可以形成裂变，用户的朋友看到后，对这方面感兴趣的话，也会来关注我们。这就形成了自传播。
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3）解决粉丝目前的痛点

指的是发现问题之后要给粉丝提供解药，也就是解决方案，比如说粉丝皮肤不好？你应该给粉丝提供一套解决方案，而不是强烈建议去使用你的产品。如果我们解决了粉丝的问题，那么他就会对我们产生好感，提升信任度。当一个用户在购买之前，不知道什么样的产品适合他，而我们给了他专业的建议，让他更加明智地选择产品，提升了他对我们的满意度。当你给粉丝提供一些解决方案之后，建立了信任，购买产品问题是不大的，因为信任，所以成交。

4）用真诚态度做售后

试问下有多少微商将售后做好了？发展1个新客户的成本是维护1个老客户成本的5倍。大部分微商只是一味去发展新客户，却不知道维护老客户有多重要。售后不是成本，而是利润，很多经销商以为做售后是种成本，要花费时间、精力成本等，我认为售后是利润。客户通过你的售后满意度高了自然会帮你转介绍，而且还会形成二次购买。比如说用户在你这里购买了面膜，那她肯定还需要洗面奶，当你用心做好服务时，回头购买的几率自然高了。我们要通过优质售后让一锤子买卖变成多锤子买卖。所以大家一定要用心地去做服务，这样用户才会发自内心地主动为你的产品做口碑传播。

互动是一种关心，更是礼尚往来，应你来我往。平时我们要多关心粉丝，多出现在粉丝的朋友圈，了解他们的动态。做到多点赞，多留言，多问候，加深印象让对方记住你。当用户有需求帮助的时候，我们应该出手相助。如需要转发求助信息，应在第一时间帮其转发，助人助己。你帮助粉丝了，他心中就有你了，下次他有需求，也一定会第一时间来找你。

4.2.2　用心服务好客户才是王道

微商必须做到真诚的服务。与用户互动交流高效解决用户的疑难，提供对用户有价值的内容和服务，这是让用户信赖你的前提。只有让用户信赖你了，才会愿意与你进行深刻的交流。久而久之，你们之间的关系就像朋友一样，达到一个提出问题解决问题的良性循环，从而由服务带来最高境界的营销“情感营销”。这种方式有利于品牌的传播和商业价值实现最大化。那么，微商如何进行细致化服务呢？

1）知己（了解自己的特长）

先做自我分析，了解自己的优势以及缺点，自己擅长哪一块？比如说你擅长写文案，你可以写出优质文案打动你的粉丝，如果你会用文字描述，结合产品图片，很容易引起客户共鸣而被打动。还要了解自己的缺点，只有充分了解自己的不足点，才能有效地取长补短。一个好的产品，是需要一个会说话的文字去支撑它，这样才能体现产品的生命力。你有哪些优势呢？比如说微信好友数量多，粉丝是致胜的关键，不仅要多还要精准。有了粉丝不仅是你的优势更是你的财富。还有就是你的产品有什么优势？相对于竞争对手你的产品的核心竞争力在哪里？只有清楚自己的情况，才会更好地去发挥自己的优点，弥补自己的短板。

2）知彼（分析客户的需求）

大部分微商是不了解客户真正需求的，很多微商朋友说自己的销售对象是所有人，看似市场更加广阔，这其实是微商之大忌，因为没有准确用户定位的商品要么产品本身有问题，要么就是产品没有核心卖点。每一个微商都应该先对自己的产品做一个细致的用户分析：目标客户的性别、年龄、兴趣、需求等。只有准确定位分析了目标用户群后，推广和营销才会有效，才能更加高效精准化推广产品。

3）服务到位

有一句话叫：知己知彼，百战不殆。在我们做服务的时候，知己知彼方能服务到位。只有充分了解对方需求才能更好地进行服务，让客户感动。我们不仅要做与产品相关的服务，还要做与产品无关的服务，如果你的服务与你的产品有关，客户会认为那是应该的，如果服务与你的产品无关，那他会认为你是真的关心他，比较容易让他感动。比如说：海底捞会在你排队等候时给你擦鞋，这就是产品服务外的事，它本身是餐饮，客户认为你是真正在关心他，到最后肯定感动，打动了客户自然会为你品牌做口碑宣传。我们做微商也要一样，也要提供产品以外的服务。比如说你是一位有经验的宝妈，那你的客户可能正处于宝妈初期，不懂的地方比较多，那你就可以给她一些建议，这样才能与客户交心，让客户感动。我们的服务让客户感动，定能百战百胜！
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4.2.3　如何将现有客户有效分类

做微商建议将微信客户群体进行分类，因为微信好友增加，客户一多，你就容易忘记，也忘记了客户的需求，只有将客户有效分类，才能有针对性地进行服务。比如将现有客户分为ABC三类：A类是已经成交过的客户，针对此类客户应该添加星标，作为重点维护对象。因为已经成交过的客户是很有可能形成二次购买的，尤其是做快消品的商家，客户二次购买的频率会更高，你维护好了客户回头率自然会高，服务做到位了转介绍的几率也会大大增加。另外朋友圈也应该重点分类，方便通知一些新款产品的发布，不要发一些没有必要的信息骚扰客户。应该一对一给他们发送信息，以表尊重，切忌群发。建议节日或者一些问候要一对一进行发送，还要加上称呼。这样服务起来，在客户心中的口碑自然好了。B类客户是不了解其需求的客户，可以说是客户主动添加你的。针对此类客户朋友圈要单独分类，发布产品提醒查看并且看其反应，此类客户应当备注名字，这样才不会忘记。多和他们互动、交流，从交流中了解客户心中的需求点，然后再做情感链接，建立信任。C类客户是你主动加的一些客户，这类客户彼此都不了解，应该多宣传产品的品牌故事，让客户知道你是做什么的，并且用故事打动他。另外要多和客户沟通，了解他的痛处，然后对症下药，给客户提供一套解决方案。
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4.2.4　互动+服务=信任+口碑

微商把互动和服务做好了，自然就有了信任和口碑，一旦形成好口碑，客户是会为你自发传播的，成交客户基本上没什么问题了。在和用户建立信任和好感方面大家切记以下几点：

（1）把真实的一面展现给大家，不要装逼。朋友圈内容不要太过虚，让人感觉你不实在。应该有生活化的内容，更有亲和力。

（2）真心地对待微信中的每一位朋友，不能因为没有需求而不去服务，而是通过服务产生需求。用心进行交流，方能塑造良好口碑。

（3）定时分享干货，让他觉得关注有价值。朋友圈里要定时分享有价值的内容，利用你的价值让粉丝感觉不关注就亏了似的，增强用户粘性。

（4）帮助你的朋友，予人方便是予己方便。在你微信好友需要帮助的时候，应当第一时间出手相助，互助互惠能够让彼此感情瞬间加深。

（5）要懂得给客户惊喜，关心问候送礼物。偶尔派送客户一些意想不到的惊喜，让客户喜欢上你。比如说在客户生日时定制一张贺卡等。

（6）主动发起话题讨论，查看动态并回复。朋友圈定期发布一些能够让粉丝讨论性的话题，是提升朋友圈互动频率的关键。

（7）给客户的承诺要及时兑现更不得拖延。承诺的一定要做到，这是与客户建立信任的关键点。比如说承诺的送礼一定要及时送到位。
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4.3　微商必备的八大思维

盲目刷屏不懂营销技巧的微商在2015年会越来越艰难，在微商群体日渐增多的情况下，竞争压力也会越来越大。想要通过微商创富，不算难事但也绝非易事。在干微商的过程中，需要把握以下八个思维要点。

（1）互动思维：互动讲究的是相互交流，在交流中碰撞出火花。你可以适当发广告和做宣传，但是必须要与粉丝有互动，要通过互动了解粉丝需求，没有互动粉丝再多，也是僵尸粉，微商应该通过互动与粉丝互相建立信任，而不是漫无目的地刷屏。

（2）客户思维：应提供客户想要的内容，而不是你想要客户看到的内容。试想下，朋友圈刷屏是客户想看到的吗？我经常问做微商的学生，你们最讨厌微商的地方是什么？答案都是刷屏，当我反过来问他们：那你们刷屏了没？他们就低头不语了。大多数微商属于强硬式地塞广告给客户，这些都不是客户想得到的，所以销售额上不去。

（3）价值思维：价值思维指的是你要提供有价值的服务给粉丝。粉丝要在你的平台或者在你的朋友圈得到有价值的服务、内容，试问下微商们，有多少微商的朋友圈是提供有效价值内容的？没有价值粉丝加你何用？学会分享价值是微商必学的一门课，只有给粉丝好处和有价值的服务、信息才能提升粉丝的粘性，粉丝才会乐意关注你并且为你传播。

（4）投入思维：你投入的时间、精力、金钱与你的结果成正比。很多微商三天打鱼两天晒网，心情好时就发一下朋友圈，心情不好就不闻不问，这样不想付出只想回报是做不好微商的。微商需要多投入一点时间在微信上，多与粉丝互动建立信任，多想想微商的模式，多投入时间来学习成长，而不是复制、粘贴、无原创。

（5）被动思维：无论是加粉丝还是做营销，横冲直撞只会精疲力尽。很多微商只知道用一些所谓的加粉软件去加粉，这样加再多价值都不大，因为不一定精准，是没有互动的僵尸粉。你主动去加粉丝，一天加几百个就累了，而且很被动，何不想办法让粉丝来加你？提供价值让用户主动加你效果会更好，转化率会更高。

（6）数据思维：数据思维指的是你要有粉丝，你发的产品没人看到，更不可能产生购买了。粉丝为王，没有粉丝一切都为零。拥有粉丝是做微商致胜的关键，也是微商最头疼的事情，我认为做好服务和互动了，就不差粉丝了，因为粉丝会帮你形成自传播，新的粉丝自然就来了。粉丝应有效精准，求精不求多。

（7）粉丝思维：即便你微信上有5000人，那5000人中可能有300人是你的朋友，但其余的4700人其实是一堆数字，你不知道其中有多少人屏蔽了你，又有多少人在意你发的东西，所以一上来不要卖货，先做好用户沉淀，率先通过甄别方式将优质用户筛选出来。踏踏实实做好产品分享和客户重复购买，是微商唯一一条道路。多通过沟通互动与用户做好交互，与真正有需求的用户做营销。

（8）媒体思维：通俗一点说法就是媒体的微商化和微商的媒体化，自媒体时代的到来，人人皆为自媒体，内容即营销！把有价值话题通过微信、微博、朋友圈等媒体传播给粉丝提供有效价值。微信朋友圈更加接近现实朋友圈子，我们要去做信任。如果说2014年我们在喊粉丝经济，那么2015年，微信比的是真正有价值的有效粉丝，拼的是自媒体！


4.4　微商如何快速从0到1

虽然目前微商已有几千万群体，但是真正懂玩的并不多。很多人进入微商是因为羊群效应，看到别人赚了钱然后自己也加入了，但是加入之后发现并不是那么容易玩的，发现单靠刷屏产品还是很难销售出去，不懂究竟该怎么玩。针对很多不知道从哪里下手、完全没有头绪的微商，给大家分享几点微商如何从零做起的经验。

1）塑造价值

价值塑造很重要，大家可以发现很多明星和微商大咖都是塑造起来的，塑造自然就需要包装和炒作。要让你的粉丝像明星一样崇拜你，这样才能吸引住粉丝，留住粉丝，这些都要从细节上来做。微商要在微信上卖产品，首先就需要包装自己的个人微信，让自己变得有价值才能吸引更多粉丝关注！

（1）头像。微信一定要用真人头像，这样才更真实、亲切、让人可信，获得粉丝的快速信任，拉近粉丝之间的距离。

建议多去线下参加一些微商大咖论坛活动，然后想办法接近这些大咖，并且与他们合影，将大咖合影的照片作为头像也是可以的，这样粉丝更加崇拜你。另外和名人合影也是一样的，你可以看到很多人用与马云、马化腾等大佬合影作为头像，目的就是为了让粉丝知道他的圈子是高端的，他经常和这些大人物在一起，有脸面。这也是展示自己价值的方式。

如果你是一个讲师，那么你的头像也可以用你在一些有名论坛上演讲的照片，更显得高大上。

（2）名字签名设计。

名字：姓名（真实姓名或具有传播特性的艺名）+品牌名字

签名：简单介绍你所代理的商品：如“××总代，欢迎咨询”。

或直接表明，如：我是微商但不刷屏，朋友圈点赞，每天抽取第8位点赞的幸运用户，赠送面膜一盒！拉动与粉丝之间的互动。

写上一些高大上的标签，比如说现在每个人都有自己的社群了，可以叫：××社群主席、××会创始人，这样粉丝对你有一种敬畏之心，感觉你很厉害就自然会加你。

如果你有微店，可以在个性签名上写上你的微店地址，引导流量。

（3）塑造自己的价值。

如何塑造自己的价值呢，首先你得体现出来让粉丝能看到并感觉你有价值。做微商的朋友要注意推送一些有价值的内容，微商初期肯定不知道写一些有价值的内容，你可以多看一些书，多看一些这个行业的文章，然后进行总结，总结出来的就是精华了，慢慢地自己就有观点了。当你观点达到一定深度的时候，你就成为行业里的专家。比如说你是卖化妆品的，你可以多看一些女性保养、如何化妆等书籍，还要多关注一些类似的公众号，在里面多看一些文章，自己学习的同时还可以给粉丝带来价值，何乐而不为。最后把自己的感悟写成原创文章，写上几十篇文章，你就在粉丝心目中树立了专家地位。从而建立了一个信任感，当用户向你咨询时，你可以从客户的角度给出解决方案，最终你给客户提出一些建议，那么他们是非常愿意相信你的，并且都会根据专家建议购买产品，你也实现了卖产品送解决方案。只有把自己的专家身份塑造出来，你在粉丝心中才更有价值。

2）学会分享价值内容

很多微商咨询我，杨老师怎样才能加到更多的粉丝呢？我反问：别人为何要加你呢？是看你朋友圈的广告吗？微商都存在这样的通病，一味想怎样才能加更多的粉丝，从没思考过怎样才能让粉丝加我。主动加粉丝自己也累，客户也不一定精准，粉丝主动加你一定是你对她有所帮助，她对你是相对信任的，这才是精准营销。所以让粉丝主动加你才是王道。如何才能让粉丝主动加你呢？总结出四个字：分享价值，就是当你在朋友圈或者微信群分享有价值内容的时候，一定有认同你的粉丝加你。刚开始可能你没什么干货可以分享，你可以通过学习去增加自己的知识面，慢慢地就可以总结一些干货内容出来了。每天去微信群里以及一些社交平台分享一些微商技巧、专业性或你擅长的领域方面的知识，就一定会吸引一定量的粉丝，吸引来的粉丝数量取决于你分享的内容品质以及时间点，最佳时间点一般是早上7点左右，如在晚上11点左右分享，这时看的人会更多，吸引来的粉丝也就多了。

3）获取粉丝的秘诀

吸引粉丝最好的方法就是让他们崇拜你，如何才能让粉丝崇拜你呢？

（1）与名人合影，经常出现在一些名人大咖出现的场合，并且拍照留影，让粉丝崇拜你，感觉你高大上。

（2）分享粉丝想看的内容。需要专注某一个领域用心钻研，需要对内容进行设计，需要聚焦自己的专长。然后将自己所钻研的内容分享出来，立即能够让粉丝感觉你很有价值，羡慕之心立即有了。

（3）拍微电影或出书。通过拍一些微电影露脸和出书是可以瞬间加大你的知名度的，让粉丝都感觉你很有料。当你的价值体现出来了，粉丝自然来了，并且都是精准粉丝，对你很信任。


4.5　常规加粉实用37招

绝招1：微商同行互推

同行互推是目前有效的加粉方法之一，也有很多微商在使用这个方法，效果也非常不错。社交基于朋友的推荐和分享，能够降低用户的疑虑和担忧，对你所分享的内容会好奇，能够产生潜意识的信任感。

互推技巧：

（1）图片一定要清晰，并且要加上微信二维码及个人照片，放上个人照片潜意识里拉近了与粉丝的距离，更有亲切感。

（2）文字要凸显推荐人的厉害之处，加上几个头衔，××创始人、××会长等，这样更加有说服力，易取得别人的尊敬。

（3）要给粉丝一定的奖励，这样添加的人会更多，添加你可以随机送出几件奖品，让用户更加热情。

具体方法：假如你是卖×面膜，B是卖××特产，A在朋友圈里推B的××特产；B在朋友圈里推A的×面膜。推荐过后马上就会有人加你，咨询你的产品。互推产生的粉丝都是精准有效的粉丝，因为如果对产品没有兴趣，一般就不会加你，加你的都是你的意向客户，可以实现快速转化。需要注意的是如果形成一个互推联盟，组织性的互推效果会更大，曝光面也会更广泛。
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绝招2：微群快速吸粉

微信群一直是微商主要加粉的渠道之一，因为微信群人多，可以查看成员一些详细信息，逐个添加相对精准，能够找对人，通过与朋友换一些女性、妈妈等优质群，然后添加粉丝也是很精准的方法。

另外自己组建社群也是一种方法，通过组建一个联盟社群，让你的伙伴在全国各地都组建几个分群，社群的力量就在于此，能够让你快速裂变。

具体方法：比如你成立一个××微商会、××微商联盟等，然后在朋友圈里面发微信群二维码，有人进群之后，先把群里面的几个活跃的人转化为微信好友进行沟通，再让他们开全国分群，发展联盟组织，这里要注意的是群规一定要落实清楚，没有群规的群会很乱，一旦乱了价值也就不大了。组建全国好友裂变是很快的，你只需进群维护好成员之间的关系，增加彼此之间的信用就可以了。作为该社群组织或者微商组织的创始人，你要与成员之间维护好关系，增加感情，分享有价值的内容，起到带头作用。另外可以多进一些美女、妈妈、模特群，进去之后不要太急功近利，可以通过发红包拉近成员之间的距离，建立情感链接，先多露脸刷存在感，慢慢地就会有人对你好奇，你到底是谁，你是做什么的等，另外多发点红包参与互动，有一次我的进友会里面来了一位土豪，他每天都会在群里发红包，从来没有提及过自己是做什么的，偶尔在里面聊聊天活跃气氛，当连续发了几天过后，群里就有人开始问我，这位土豪是做什么的？这就达到效果了啊，吸引了群内成员注意了。还要多参与话题讨论，建立情感链接，只有这样才能更好地吸引有效粉丝。

绝招3：QQ群精准引流

QQ是一个大数据库，目前QQ用户同时在线人数已达到2亿左右，还是非常活跃的社交平台。微商可以通过QQ群获取粉丝，通过查找QQ群，结合用户属性、产品、行业、区域等关键词进行搜索，把群里的QQ好友一网打尽。

具体方法：先去找你想要的QQ群，大部分群要申请才能加入，加入群身份验证时要灵活运用语言技巧，要与群的主题相符，比如说××护肤品交流群，你应发：我是××护肤品使用者，进群交流学习。这样就显而易见会被通过。建议进群后不要胡乱发广告，这样是没有用的。进群先和群主、管理拉好关系，多沟通建立感情，搞定他们了就可以防踢了。然后要学会提供价值，站在客户的角度思考问题，你得想着你的精准客户需要什么，就提供什么。例如：爱美是女性的天性，那我们提供的肯定是如何护肤啦，如何美白啦，如何保持苗条身材等内容，或者你可以写自己保养的秘笈，在内容中留下自己的微信就可以了。做一个简单分享在群里和大家共享，添加的粉丝也比较精准有效。最后要在群内多露脸，聊熟了自然就有感情了，通过率也就高了。这个引流方法，可以查找到粉丝的基本信息，也可以加微信好友，这样可实现精准引流，成为我们的微信好友。

[image: ]


绝招4：空间认证引流

QQ空间使用的人很多，粉丝自然也就多了，传播率也就高了，曝光率高，发布的日志、说说，粉丝很快就可以看到。另外QQ空间只需要加个QQ或关注就可以了，每天活跃度还是非常高的。QQ空间互动性较强，可以与粉丝随时互动、交流。另外认证的QQ空间加粉更容易，QQ空间是可以认证的，认证QQ空间，能够增强公信力和权威性，吸引粉丝的速度会更快。

具体方法：

（1）先开通黄钻，把空间装扮好看一点，让粉丝看得舒服。另外可以增加很多特权，比如说每条说说下面可以加一条小广告。

（2）到认证空间去加群加好友，去找相关属性的好友和群，然后到与自己相关属性的群里去加好友。

（3）每天更新自己的说说，一些好的说说形成转发了裂变是很快的，也是增加粉丝流量的一个好技巧，说说一定要有针对性，让粉丝有转发的欲望，内容要直击用户心理。另外要多在空间刷脸，增强与粉丝之间的粘性。

（4）多策划活动及时与粉丝互动。定期在空间里发布一些行业相关的内容，然后加上自己的个人微信号、二维码，把粉丝往微信上引流。

绝招5：豆瓣引流技巧

豆瓣网在国内用户活跃度的排名仅次百度贴吧，QQ空间和微博在线社区。可以前期在豆瓣“混”圈子，打造知名度，后续通过豆瓣社区做推广和往微信引流，销售产品和增加微信粉丝量。要注意的是，目前用户最活跃的是豆瓣小组，比如说：情感类豆瓣小组，此类目可能聚集大量的女性粉丝，如果你是做化妆品等女性用品就可以往这下手。豆瓣拥有大量活跃的目标用户，用来引流非常不错。

具体方法：首先把自己的豆瓣信息完善，不要一看到你的信息让别人就感觉你是做广告、做推广的，这样通过率就很低了。其次要寻找到高流量、高活跃的豆瓣小组，越高越好。具体方法你可以通过搜索关键字话题，然后整理出比较活跃的豆瓣小组。如：深圳豆瓣、深圳租房等。然后你要发帖，发帖一定要选择热门话题、关注度比较高的话题。针对不同的兴趣小组，内容要有针对性，这样效果才能更好。题目要引人注目，然后撰写关于一个小组话题相关帖子。建议不要在正文中植入微信号或链接，这样广告嫌疑太重。通过对话题帖子不断的维护，可轻松获得几百个回复。然后在帖子中，留下你的个人微信号，在短时间内，也可以获得几百个自愿加你的微信好友。

绝招6：妈妈族引流法

做微商的朋友可以去下载一个妈妈族软件，里面都是一些渴望学习带孩子经验、保养护肤经验的妈妈，可以说都是微商的准客户。多在妈妈族里分享一些使用对她们有帮助的信息，建立信任和情感。你要多和她们沟通交流建立亲和共识，信任感上来了成为你的客户是不成问题的。另外看哪些论坛上面的人气高一点，然后去一个人气最旺的论坛分享一些实用的经验和关注度高的话题，吸引粉丝关注你。

具体方法：多去妈妈族里露脸，分享一些实用的教育孩子和女性保养的经验，先与粉丝打成一片，拉近关系，当关系到一定程度时可以往微信上引流。发帖的时候一定要把你的帖扩充到上百条，曝光率就会更高。前提是你发的这条信息具有吸引力，可以做一些有吸引力的活动，比如说免费赠送高价值的礼物，或加你微信为好友可以获得微信红包一个。就会有很多人来咨询你，要求咨询的好友先加微信号，然后再赠送礼物，这样他们是很乐意的。

绝招7：手机号码导入

微信用户增加最快的一个时间点，就是当微信绑定手机号码时。因为中国手机用户有10亿多用户，这样一绑定起来，潜在的用户就很多了。中国时下约有8亿人使用智能手机，70%的人使用手机号码注册微信号。所以说利用手机号码这块导流一定是精准有效的。

具体方法：大家可以去把美容院，化妆品公司的通迅录搞到手，可以通过通迅录导入的方法——很方便的一个软件，就可以通过手机号码导入到微信上面了。如果你做销售化妆品这块，美容院的客户都是你的意向客户，可以通过一些网站或者换取一些女性白领、美容院客户的手机号码，将手机号码制作成EXCEL表格，将姓名、电话备注好，再用QQ通讯录或者QQ同步助手导入到云端，然后恢复到手机端就可以了（见图）。然后就有很多微信新朋友出现，一个一个地去添加就可以了，然后通过精准话术，比如：我是你的粉丝、向你学习、朋友推荐、关注你很久了等一些让用户看到开心的话术，将其转化为我们的粉丝，手机号码是微信加好友必备的方法之一，因为数据多，背后精准粉丝也就多。

[image: ]


绝招8：名人大咖推荐

做微商要学会借力，借用身边的大咖名人资源，大家都知道大咖名人的威力是最大的，因为他们下面都有一群忠实可靠的精准粉丝。能够让他们帮你推荐一下，可能比你主动加粉一个月的效果还要好。

具体方法：想办法让这些名人帮我们宣传，那么怎么样才能让他帮我们做宣传呢？你可以专门选写这些人的部分事迹，在文章里面尽量多写一些他的厉害之处，让他看到开心的文章。在文章里面写下你的微信，有合影最好加上你与他的合影，这样吸引力更大。写完微信之后去宣传，一帮他宣传了，二也帮你带来流量。然后我们要求他分享到朋友圈里面。我们尽量找一些微商大咖、自媒体牛人等，因为他们朋友圈的粉丝都很多，帮你传播一下曝光率就很大，会有很多粉丝主动来加你。名人推荐和自己推荐的效果是不同的，说不定你也变得有名了。另外多去线下参加一些大咖参与的活动，主动去认识他们，拍照（最好带上你的产品一起合影），请他们吃饭，当面请求他们在朋友圈推荐一下你，一般都不会拒绝你的，人都是有感情的。向他们请教一些经验方面的问题自然就熟了，将合影发到微信群吸引人眼球，粉丝自然来主动加你了。

绝招9：店铺线下引流

如果你本身线下有店铺，只要把来你店里的客户的联系方式留下就可以了，比如说你可以用送礼物的方式或办会员卡的方式，这样客户就很乐意留联系方式，然后加他们的微信，公司在朋友圈第一时间更新新款服装，要求客户关注就可以了。

具体方法：这个方法尤其是针对一些传统的连锁餐饮、化妆品、服装饰品店等非常适用。只要你把所有进店的客户都加上微信，你就能在微信上面做生意，这样的话可以提升整体开单率，因为线下见过面，已经有了信任，通过在朋友圈宣传就很容易产生购买行为。

假如一个服装店，每天进店散客有100人，一个月就有3000多人。这些客户都是进来看几眼就走的陌生客户，你可以用加微信送体验面膜的方式吸引顾客，一定会有很多人来领取并且留下微信号，如此一来微信好友的数量将明显增加。当店里有什么促销活动，上新款衣服时，通过将图片发到自己朋友圈里，就有很多人看到，慢慢地积累，朋友圈下单的客户也会逐渐增多，试想一下他发一条朋友圈就是他店里一个月的人流量，通过这种方式直接将利润提升，在传统生意流量越来越小的情况下，结合线上的模式能够帮你增加销量。类似化妆品、水果、鞋店等可以复制操作，都是一样的营销方法。

绝招10：宣传单引流法

在宣传单子上面印上自己的产品以及自己的微信号，另外加上一些接地气的福利优惠，比如加我好友有机会免费获得两片面膜体验产品，然后可以去地铁口发传单或者和当地快递商量一下合作。

具体方法：可以跟当地快递人员谈一下合作，要他们帮你去发下快递单，做下宣传。买包烟送给他，请他吃饭等。因为快递每天收货送货，会接触的人群都是非常喜欢网上购物的，你可以让快递给他们送货的时候顺便拿给客户一张你的名片，让他们加你的微信号。这种方法也适合地区代理，跟快递搞好关系这个市场将会很庞大。这样一宣传你的好友自然多了，产品销量也会提升。
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绝招11：腾讯游戏引流

随着微信游戏的开发，很多游戏也非常的火热，玩家也很多。微商可以利用现在很多80、90后都玩微信游戏这块来吸引粉丝，游戏中可以丢纸条或让附近的人来添加好友。

具体方法：像“天天酷跑”“天天爱消除”“节奏大师”等游戏都非常合适，加好友的方法很简单，下载以上游戏到手机里安装好，你先用自己的个人微信号登录，然后点附近的人，就可以看到附近的其他玩家了。这时你可以给他们丢纸条，附上一句话，比如：加个微信号××吧，一起玩天天酷跑，发送过去对方就可以收到了。

重点是纸条的发送数量是不限制的，但是一般你最多能收到别人发给你的50个纸条。现在玩游戏的玩家也基本是90后居多，其中也有不少是你的意向客户。
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绝招12：利用媒体拓粉

媒体一向以来都具有较强公信力和口碑，如果各大媒体帮我们传播的话，效果是非常好的，流量也会增长不少。

具体方法：大家可以找一些专业的软文写手帮你写文章，可以写自己的创业经历，或励志故事等，将自己打造成一个励志的微商形象。你将这些文章链接发布到朋友圈，一能增加你的权威性、知名度。二能给你带来信用。三则可以提升你朋友圈的吸引力。不仅吸引微信朋友，说不定，蠢蠢欲动的代理们也会来找你。

另外可以将这些文章发布在一些媒体网站上，打造你的影响力，可以在文章末端留下你的微信号。我之前在几个网站上发布了几篇专业性的微营销文章给我带来了1000多个高质量的粉丝。当然这些文章都是质量比较高的文章，很多朋友看见我分享的方法不错，自然就会加我，微信关注我了。这些粉丝的质量是最高的，他们是仰慕你而来的，都是你的忠实铁杆粉丝。所以大家不妨也写一点干货文章去其他媒体网站发布，发布要选好的，人多的平台。而且在文章的多个地方加你的微信号，避免人家转载了改成自己的。如果你把微信号加在文章里面的话，一般是很少有人会删的。前提是文章内容品质要高，具有可传播性，传播才能发生裂变。
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绝招13：营销策略吸粉

通过有效的价值干货来吸引粉丝加你。这一点策略是利用人爱学习的心理，还有就是很多人都喜欢免费的东西，你能免费提供内容就能加到很多粉丝。

具体方法：我们微商可以找一些好的资源，或者自己整理一些总结微营销精髓的干货，类似于微营销策略秘笈，微商营销思维导图，微营销36计教程等，发布到一些网站上面，写上：微营销秘笈，不知道大家是否需要，需要的朋友可以加我微信！加上教程的截图，发布出去。马上就会有人来加你并索取教程的，索取之前可以要求用户将图片先分享到朋友圈，这样又形成了二次裂变，粉丝增长是很快的。比如我之前在网上分享微营销实战技巧96招，我只分享前面48招出来，需要后面48招的可以加我微信好友并且分享到朋友圈才能获取。统计了一下，这一篇文章当时给我带来了1000多的粉丝量。如果你能找到一些不错的干货内容，这个效果是非常好的。前提是你的内容品质必须高，你的内容要吸引人，抓住人们的好奇心，实实在在地帮助粉丝就可以了。

[image: ]


绝招14：互动吧加粉丝

互动吧是一款帮助你在微信平台一键发布投票、活动、招募、文章、招聘等互动信息的APP，可以快速召集好友互动，注册用户已经很多，所以信息曝光度也极高。

具体方法：微商可以在手机上下载应该互动吧，也可以直接关注互动吧公众号，方便你发布一些投票或者招募活动。如果你是要搞个什么促销之类的活动，都可以利用这款软件帮你完成，客户看到以后如果想买你的产品，地址、电话、姓名都会给你，你就可以获取到客户的详细信息，建立自己数据库的同时，又可以销售产品，两全其美的事情。比如：你做一个转发即送的活动，要求客户转发到朋友圈即可免费获得价值多少的面膜体验装，形成二次裂变，针对这些领取礼物的朋友完全可以做一次招商活动，因为体验过产品，有一定的信任了，再招商是很容易成交的。另外可以在互动吧上发布一些互联网热点事件或者营销干货类的文章，在文章里面加上你的微信号，然后发布上去，这样只要你的文章足够有关注度，就会被推荐到首页形成转发，这样你的粉丝流量会增长得很快，这是非常有效的加粉方法。

绝招15：论坛吸粉粉丝

很多妈妈喜欢逛一些育儿相关的论坛，类似宝宝树、妈妈帮等，可以去这些妈妈论坛里面发布一些妈妈们比较信任的话题，取得信任之后留下你的微信号，精准粉丝自然就来了。

具体方法：有孩子的妈妈一般喜欢关注教育、饮食、保养方面知识，微商可以多搜集一些类似的信息进行总结，发布一些相关经验和话题，只要你的帖子有品质就会吸引不少浏览量的。另外你可以抱团发展，选择团队一起来顶你的帖子，互相顶对方的帖子，把帖子顶上去，自然就会吸引人进来了。用户加你好友之后再去跟他们聊天，交心，从而建立信赖感，销售产品也是很容易的事情了。

绝招16：视频推广吸粉

视频宣传片通过图片、文字、声音、动画等视听结合的方式，相比于文字，现在人更喜欢看视频。视频更容易建立品牌，树立品牌形象，视频可以把真实的一面展现在用户面前，表现得更具体、更实在、更让人容易信服。而且视频一直以来流量都是很高的，观看视频的都是80、90后居多，从这块吸引粉丝是有效可靠的途径之一。

具体方法：可以去优酷、酷六找一些最新发生的热点新闻事件或者一些有趣好玩搞笑的视频下载下来，然后利用软件把自己的微信号、二维码植入到视频屏幕下方，在视频中参入自己的微信二维码，然后设置不同的关键词标题去各大视频网站上传这些带有你微信号的视频，可以设置相应的热点关键词，用户搜索率更高，观看视频的用户就会看到你的微信号过来关注你。去年我做了一个火热的“百元哥”的视频放到了优酷网上，加了微信号，三天时间观看量达到了16万多，浏览量还算低的了，当时3天时间吸引了2000多粉丝的转化。做视频推广需要确定你上传的视频是否为用户所需要、是不是经常搜索的一些视频，而且极容易在百度上获得排名的视频。上传的视频最好和你的广告有一定的相关性。

绝招17：邮件营销吸粉

邮件营销一直以来都是一种不错的营销方法，尤其是在微信营销里面使用的人比较少。邮件营销有着数量大、成本低、见效快的天然优势，所以说利用邮件的方式去添加粉丝也是非常重要的途径。

具体方法：首先要找到客户的邮箱号码，因为现在很多人都在使用QQ直接开通邮箱的，所以直接找QQ邮箱就可以了。如果你的目标客户是女性就去找女性客户的邮箱。可以去网站上获取，或者去淘宝购买，QQ群更换一些邮箱都是可以的，另外可以去QQ空间、社区论坛用户都是非常简单高效且数量庞大的获取客户邮箱的地方。第二，准备好吸引用户的鱼饵。比如说免费送一些礼物或一些女性用的保养类产品等。如：定期向女性消费者发送一些皮肤保养或两性关系的话题（一定要是他们需求性强的内容），引起他们的思考和共鸣，一段时间后你可以在文章末端说，感谢你们一直以来的支持，为了给大家提供一个好的交流学习平台，我建立了一个微信群，方便大家进去学习，我会定期分享一些情感类、保养类的知识给到大家，有兴趣的可以扫下面的二维码。这种方法是很好吸引粉丝的，给到了他们需要的东西。并且信任度也是很高的，你建立的平台里面定期分享一些知识，后续推荐一些产品是完全可以的。第三，重点是邮件文案，其实就是销售文案。邮件标题和邮件描述一定要吸引用户眼球，因为标题决定着邮件打开率。如：女性保养不可不知的秘密，原VIP收费知识现在免费开放下载（1小时后删除），这样用户在看到邮件后打开率就会非常高。

绝招18：淘宝评论加粉

我相信现在大多数微商都是喜欢在网上购物的，大家经常逛淘宝，你们买完东西后，可以去下面评论一下，做个小广告。

具体方法：因为女性在淘宝上购物的比较多，比如说你是做女性朋友的生意完全可以在淘宝上面吸引粉丝。你可以在淘宝上搜一些化妆品名字，找一些信誉高的店铺拍一单，等收到货物后确认收货好评，好评一定选择公开评价，好评字数一定要写很多，这样你的评价会顶在最前边，评语里可以做广告加微信号，也可以追加评论，能上传图片，把带微信号的图片传上。如：亲爱的，你家东西很赞，我喜欢，我是××面膜代理，有机会合作，大家有想代理的或是买这面膜的可以来找我。这样一来，其实很多人买东西就爱看评价记录，那么她们就可能通过这一条评价加上你的微信。

绝招19：海报专柜加人法

这种方法主要是在线下，通过在线下如地铁口人流密集的地方，制作诱人的海报，让路人扫二维码换取礼物，仅限女性，这样吸引过来的流量绝对是精准度高的。

具体方法：可以直接去夜市摆地摊，设计一张海报，通过买面膜送产品的形式，让顾客扫二维码（见图），一方面可以销售面膜，另一方面可以加微信好友，为招代理做准备。还可以直接去地铁站人多的地方，挂一张海报打上二维码，让女性扫描二维码，给她们一些奖励或微信红包一个，这样一来增加了信任感，二来好友数量有了，为你的产品做了铺垫。之后经过互动，让她们来购买你的产品问题是不大的，因为有了线下的见面和线上的互动，情感链接基本上有了，所以后续是很好成交的。

[image: ]


绝招20：百度贴吧引流

百度贴吧流量巨大，社群经济时代最早就是从贴吧论坛开始的。里面聚集了大量的活跃用户。贴吧相当于一个兴趣圈，他把兴趣相同的人聚集在一起，比如说：《微商之道》书友吧，这个吧里大多数用户一定是对《微商之道》感兴趣或看过这本书的用户。贴吧里面大多数以分享文章为主，可以通过一些有吸引力的文章来吸引粉丝关注。

具体方法：先用自己的微信号注册个贴吧账号，这样可以形成自动引流，带来粉丝，然后去观察哪些贴吧活跃度高、关注度高，准备一篇以个人经历为内容的软文，根据目标客户的搜索习惯来确定合适的关键词。比如“我的三年保养心酸路，终于变漂亮了”类似这样的标题，同样文章内容不能广告氛围太重，也不能直接留微信号，直接留微信号很容易被删或管理不会直接被审核通过。你的内容一定要让人觉得具有真实性，语气接地气点，然后分段发布，慢慢就会有人来顶帖子，这类帖子一般反应会比较热烈，因为女人都有爱美的心理，会忍不住想看，想学习一下如何变美，你在最后可以说，感兴趣的加我微信（贴吧用户名称），如果帖子能持续顶在前面，会天天有人来加你。

绝招21：群文件引流法

微商可以做一些有价值的干货实用文章或文档，最好做成PDF格式的，带上你的微信号，上传到群文件。

具体方法：大家首先要去找自己的目标客户群，以做化妆品为例，可以多找一些女性群。要针对不同性质的群，发布不同的内容。例如针对微商群应当发布微营销技巧、策略。针对女性群发布美容保养等知识。首先你的文章标题设置得足够吸引人，这样才会有很多人来看，然后在内容里留下鱼饵，留下你的微信号或者二维码，自然会有人来加你，但是要设置得足够巧妙。另外要多到几个群大量发布文章，这样曝光率更高，引流粉丝就不成问题。

绝招22：社交平台引流

微商可以去微视、陌陌、米聊等社交软件进行吸粉，2015年微商一定要在全网推广自己，而不是局限于微信。因为玩这些社交平台的基本上都是80、90后群体，都是微商的准客户。

具体方法：微视已经有很多微商在上面销售产品了，其实如果你熟悉之后会发现，它是引流比较好的一个工具。比如你可以在上面拍个你产品的搞笑视频或者产品的摆设，先吸引粉丝来关注你，拍好视频之后你可以分享在朋友圈或者微博，形成二次传播。其效果甚至不亚于微电影。去年很多好的微视玩家就开始慢慢把用户往微信上引流，或者直接在微视上销售产品。因为常去关注你的都是你的忠实铁杆粉丝，对你是很信任的，你销售一点产品他们也是愿意接受的。另外像陌陌、米聊这些社交工具也一样，通过有品质的内容或者搞笑趣味的内容吸引用户，获得粉丝信任，然后引流到微信上进行成交就可以了。移动互联网时代，社交工具迭代很快，微商要跟上步伐，去探索新工具，抢占先机积累粉丝是很快的。

绝招23：微博大量吸粉

微博是一个开放的社交平台，他的传播力度更大更广，具有媒体属性。微商可以通过微博这块吸引粉丝到微信上来成交。

具体方法：发微博时要学会使用@功能，经常跟一些名人互动，可以带来粉丝。另外可以多参与一些微博热门话题，然后去寻找合适自己产品的目标客户群体关注的热门话题，这些参与者就是你的潜在客户。比如你的商品是女性护肤的产品，#女性保养#、#护肤技巧#等，这些话题的参与者可能就是你的潜在客户，你可以关注他们并与他们互动。还可以寻找一些比较知名的相关行业的微博，例如面膜产品，可以关注面膜类热门微博号，转发、评论他们微博的人就是你的目标粉丝，你可以跟他们进行一对一交流建立信任感。在一开始的互动尽量以提供帮助和建议性的评论，等建立信任之后再去做营销。另外可以写一些营销类、护肤类干货文章，进行分享传播，切记文章一定要新颖，能够结合热点，这也能吸引粉丝关注你。

绝招24：推广联盟吸粉

微商要学会抱团发展，一个人的时间精力有限。因此，要懂得借用外力。可以联合几个做不同产品的微商朋友，达成共识，互相宣传彼此产品。

具体方法：微商可以组织一个微商推广联盟，召集80个左右的微商人员，要求每个人的微信好友数量不低于4000人，然后形成一个联盟。这就相当于把微商都整合起来，80个微商好友都是4000人，曝光率可以达到32万，只要彼此意见统一，实际上是互惠互利的。可以定期在同一时间推广一个产品和微信号，这样推广一来产品曝光率高了，一个好的微商品牌就是这样推广出来的，而且你的微信粉丝裂变也会很快，朋友推荐的都是比较信任的，带来的粉丝都是有意向购买产品的客户。只要你们的产品没有冲突，完全可以组织联盟一起推广。现在是抱团发展、合作共赢的时代，微商们需要抱团取暖，一起团结，这样发展速度更快。

绝招25：分享价值吸粉

微商可以在荔枝电台、优优说等学习平台通过做主播分享一些实战干货去吸引粉丝关注你。

具体方法：注册开通荔枝电台和优优说账号，将资料填写完整。然后规划好自己的领域，要分享哪一块的主题，是讲自己的创业故事还是讲微商策略，或者是分享自己保养皮肤的秘笈。总之根据自己的兴趣和特长去选择，这样才能持续长久做下去。像“十点读书”切入点是比较新的行业：互联网读书栏目，分享读书方面的内容，吸引了5万多粉丝。在分享的同时自己应该也一边学习补充自己的知识。前期可以把这些分享的链接发送到微信圈或者微博等地方。持续一个月左右粉丝和关注度将会提升。尤其是优优说去年年底才出来，属于优米网出品的一款在线学习和交流的产品，目前分享的人数还不是很多，从头做起是很容易的。只要你持续分享一定会吸引到你想要的粉丝，坚持就是胜利。

绝招26：熟人转化吸粉

QQ是目前用户最多的社交软件之一，微信用户猛增的第二大原因是因为QQ和微信绑定了，并且QQ本来就有一个很大的用户群体基数，所以说QQ吸粉这块也是精准有效的方式。

具体方法：第一点就是微商将自己的微信绑定自己的QQ号，然后去微信添加QQ好友即可，发布产品的时候可以和QQ空间同步发布。另外微商可以把你朋友或者你亲戚的QQ好友转移到自己的微信上，就是用你朋友的QQ号绑定你的微信号，然后一个个去添加好友，这样他的好友就也都是你的了，裂变也是非常快的，添加好友直接说朋友推荐就可以了，这样有了一个初级的信任感。同理你也可以在你朋友或者亲戚的手机上登陆你的微信号，也会把他们手机通讯录里面的好友吸到你这里来，这个方法因为涉及到隐私需要事先跟当事人沟通好。

绝招27：公众平台吸粉

利用公众号写一些软文吸粉，相对来说，吸的粉也比较精准。传播得越广，吸粉的效果自然就越好。

具体方法：每天写一些技巧性的原创软文，后面附带上自己的微信号、二维码。尽量写一些实用的内容，内容有品质用户才会形成自发传播。传播这件事，不能仅靠自己一个人，否则不但疲累，而且也不见得会有多大成效，最好的办法要发动已有粉丝，帮你传播，让你的粉丝成为你的推广员，再吸引新的粉丝，需要建立这样一个机制，比如说可以设置转发有奖的活动，在转发的用户中每天抽取几位幸运用户，然后给他们奖品。奖品设置要有趣、吸引人、切合实际，这样裂变就非常快了。另外大家可以每天早上或晚上将自己的软文分享到朋友圈还有微信群里，很多群内好友就会直接加你，文章写得好，粉丝会帮你转发而带来新的粉丝。

[image: ]


绝招28：微信达人吸粉

善用人们的崇拜心理，就是说当你的头像、微信名、签名感觉有权威性时，就一定会吸引很多粉丝主动来加你，为你节省很多加粉的时间。

具体方法：大家可以在微信头像上加V。通过PS或美图秀秀在头像上加一个V字，给粉丝权威的感觉。年轻的群体都对新鲜事物比较感兴趣，加V能够吸引粉丝关注你。另外就是要为自己设置一个或者几个标签，微信名和签名都设置几个高大上的标签，这样吸粉更快。大家可以去观察一些微商大咖或自媒体人，他们微信号基本都有自己的标签，设置标签也是在为自己做宣传。比如说：我的微信名是杨赵进-微营销实战导师，签名是进友会创始人、自媒体人、极客网自媒体专栏作者。你有一个好的标签能够让粉丝明白加你的好处，明白你是做什么的，能够给他带来什么帮助。所以说大家尽量去多设置几个标签，为自己带来人气。当然标签不能是虚假的，比如说你可以自己创建一个社群，然后说是××创始人、××会长、××主席等。这样你的签名和微信名都显得有权威性，让粉丝有想加你的冲动。

绝招29：红包群加人法

微信红包的诱惑力是很大的，大家可以看到春晚微信红包全民都在参与，虽然抢到的金额不是很多，但是有趣好玩，所以参与度就高了。

具体方法：去微信群发一条这样的信息，如想要进红包群的可以加我微信：chinesezhaojin，加了立马拉你进红包群。这样一发就会有很多人来加你，你就把他们都统一拉进群，然后先在群里发个红包，接着发一条广告：微信群人数达100人后开始发大红包，他们肯定会踊跃地拉好友进群，很快就会到100人，发了红包之后，可以说只要是我好友，转发我的名片截图给我名片，名片上有自己的产品和微信号，就可以得到定向红包。这个时候群里不是好友的人就全部来加你了。而且还帮你转发了名片在他们的朋友圈，就有源源不断的人来加你了。红包金额都不用太大，因为参加的人大部分都只是图个好玩，不是真的为了钱而来。关于红包群加人方法，有些人等不及，等不到100就退了。那可以只要有30以上的人，就可以先发点小红包，然后把自己的截图和介绍发里面，让他们发朋友圈后截图给我，给他定向红包。只要来一批新人，就必须发一次。最好找一个朋友专门帮你发名片。我们主要的目的是让他们截图到朋友圈，给你带来二次转化吸引粉丝加你。这种方法完全可以复制下去的，每天多开几个群，这样你的粉丝较容易就能增加。

绝招30：送方法加好友

利用很多微商目前处在不知道如何加粉的迷茫期，可以采取在朋友圈或微信群发免费送券的加人方法策略，吸引粉丝来加你。

具体方法：微商可以在微信朋友圈发一条类似这样的文案：1分钟快速加人方法、秘笈，让你告别没粉丝的苦恼。超级实用，我有课程的录音资料，有需要的朋友可以加我微信好友×××。记得要配上图片，有你微信的二维码图片，然后再加上几张被微信好友添加还来不及加的截图，则更有说服力。一分钟加粉方法满足了很多微商的需要，所以他们很快想知道你的加人方法。当然这个方法也确实能够在短时间内起到作用，实实在在地帮助他们加粉丝。当他们加你好友的时候，你可以说为了帮助更多的人，转发我朋友圈第一条信息到你的微信，我就将一分钟加粉核心技巧发给你，当然这个技巧是需要你自己进行总结的，你可以总结出目前最适合微商并且最有效的五种加粉方法。经过这样的循环裂变，你的微信好友会极速裂变。上次我测试这种方法，发出30分钟内有100多人来加我，并且还在持续不断地增加，一天基本可以加400~500个微信好友。
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绝招31：百度图片引流

百度图片每天的搜索量也是很大的，可以利用微信二维码图片或微信群图片放在百度图片上进行吸粉。

具体方法：首先需把自己的微信二维码PS发到图片上面去，并且写上具有吸引力的话语，让粉丝有扫描的冲动，再把图片排到百度图片的搜索页面上。如何把你做的带二维码的图片排到百度图片的搜索结果的首页去呢？首先把你做的图片上传到你的百度相册里面去，然后把照片用你要推广的关键词命名，关键词大家可以用百度指数进行搜索，查看哪些关键词是用户关注度高的，然后在打标签的时候也用这些相关的关键词即可，这样搜索率就会增加。尽量把二维码设置得吸引用户眼球，让对方感觉扫描能得到好处并且有助于他。百度是个大数据库，通过这块带来的流量都是相对精准的粉丝，没有兴趣的微商是不会扫描的。
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绝招32：营销短信吸粉

如果你已经有自己的淘宝店、京东店，或者你有线下实体店的话，因为本身已经有一定数量的老客户，完全可以把自己这群客户导入微信里。

具体方法：通过淘宝销售产品的发货短信进行吸粉，在发货短信上加上自己的微信号，并且告诉用户只要添加你的微信好友，即能够获取福利。如，加微信，回复“惊喜”就有惊喜礼物送给你哦！或者说添加微信好友下次购买我们店里的产品就可以直接享受会员价格，而且我们公司的新品上市会第一时间在朋友圈发布，可以随时关注我们的朋友圈，给客户一定的优惠，他一定会加你的。另外如果你是做了几十年化妆品并有实体店的老板，你可以将之前的会员客户通过短信或其他方式导入到微信里面来，可以给他们群发一条这样的信息：尊敬的会员您好，我是×××公司。我们开通了个人微信，凡是老会员添加个人微信回复：会员。即可获得我们给老会员价值999元的礼品包一份，感谢您一直以来的支持。赶紧添加微信×××领取礼包吧！

绝招33：产品包装吸粉

很多微商却忽略了在产品上做宣传。产品设计好了，也能够为你带来粉丝。前提必须是给用户带来实惠，只有这样客户才乐意去加你，并且会推荐身边朋友添加你。

具体方法：可以在产品包装上打上自己微信的二维码，吸引用户添加你的微信。另外在包裹上也可以添上二维码。包括产品吊牌、产品说明书，在设计时，都应该留出地方用来做微信二维码推广。另外可以在品牌宣传期刊上利用封面进行引导粉丝关注微信。还有就是可以在包裹公开信上推荐。以公开信的形式进行品牌沟通，这样又建立了彼此之间的情感，又可以在文末推荐微信二维码。总之不管以哪种方式吸引粉丝来扫描你的二维码，你都要给予用户一定的好处，并且在设计这块要有互联网思维，让用户感到有趣好玩自然就添加你微信了。

绝招34：讲课吸引粉丝

不管是做什么事情，一对多的沟通方式一定是比一对一有效、快速。业务员一个个开发客户与老师在台上讲课做销售的效果是没法比的。所以说我们微商也要学会讲课，通过分享的方式来吸引粉丝加好友。

具体方法：先混圈子，多去圈子里露脸，尤其是一些学习型社群，加入后联系群主，要求给大家分享一些干货，让大家学习。这样群主一般都是会同意的，拉动了群内的气氛，让群内成员感觉这个社群有真正的福利，能够真正学到东西。通过一对多的讲课分享方式，能够和群内成员建立一个良好的联系。在讲课过程中本身就是一个认可你的过程，通过这个过程认可了你，就一定会去添加你为好友。通过一场课程，吸引100人左右加你好友是问题不大的，而且这些都是认可你的忠实粉丝。之后你去销售什么好的产品，他们是愿意接受的。另外线下分享也可以吸引很多粉丝，道理和方法都是一样的，能够让你快速裂变粉丝，效率更高。

绝招35：分类门户吸粉

门户网站里聚集的用户很多，而且可以有针对性地进行查找添加。找某一个领域的用户，这样相对精准一点。

具体方法：例如你的客户是女性群体，你可以去58同城里面找一些女性用户群体。比如说：玩具、幼教、奶粉等这样的分类，一般都是一些年轻的妈妈，找到之后可以获取她们的手机号码，而且这些手机号基本都开通了微信，你可以去收集上万个号码慢慢去加她们。要实现高通过率则要注意话术，应该先看她的朋友圈，了解她你才能有针对性地写出打招呼的话语，话语不好通过率是不高的。比如发现她晒小孩照片，你可以说你想跟她交流带小孩的方法等。要根据个人实际情况而定，才更能吸引她的注意力。除了58同城，还有百姓网、赶集网，这些数据收集起来将是海量的。方法和思路都差不多，一切都变得很简单，很容易操作，也能很快见到效果。
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绝招36：陌陌群组吸粉

陌陌之所以可以上市就是因为他做了社交的细分化领域，抓住了用户的心理需求。陌陌用户大多都是80、90后，都是一些在城市工作的白领，女性很多，可以进一些陌陌群或者一些陌陌吧里吸粉。

具体方法：注册一个陌陌，把自己的姓名和签名都设置好。然后去搜索相关的陌陌群，要专挑女性群进。比如一些美容、护肤、星座等，这些女生喜欢的陌陌群，进去之后通过交流拉近关系，然后发布一些话题进行交流探讨加深感情，以及分享自己的一些工作、生活经验，后续通过一些文章去吸引他们注意，文章的标题一定要有吸引力，抓住女生的心理，如：哇，究竟是什么原因让裸妆竟然可以这么美？在最后提供解决方案的时候写上自己的微信号，互动好的话，会有很多粉丝加你的。
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绝招37：附近的人吸粉

附近的人有两种，一种是微信上附近的人，一种是生活附近的人。微信附近的人大家可以通过设置一个吸引人的头像以及签名，通过打招呼的方式去添加好友，这里重点讲下如何引流生活附近的人到微信上。

具体方法：如果你在线下有实体店的可以利用实体店引流生活附近的好友。比如说你在小区里面开了一家水果店，你可以通过在小区宣传自己的微信二维码的方式添加好友。每一个来你这里购买水果的用户你都可以把他留在微信里，添加微信好友可以免费试吃一种新上市的水果。这样又把新市场打开了，又加到了粉丝。还有可以提供水果外卖服务，在微信上直接下单，可以享受免费送货上门服务，无需服务费，城市里的青年都有懒惰心理，他们也想可以坐在家里就有水果吃的。而且水果是重购率高的消费品，基本每家每天都要吃水果，吃完又要买，在哪都是买，不仅可以送货上门，还可以享受一定的优惠，何乐而不为呢？还可以在水果上打上自己的微信二维码进行宣传，而且通过线下实体店这种方式加到的客户都很精准，都是有机会成为你的客户的。线下又有见面，这样信任度很容易建立起来。通过细致到位的服务打动消费者为你做口碑宣传，这样形成了裂变反应，添加的人多了，对于不是附近的人可以快递过去，这样客户自然多了，微信好友也就多了。

微商加粉方法有很多很多，就不一一例举了，我认为只要精通其中几种适合自己的精髓方法即可，这里分享都是比较实用的加粉技巧和操作起来方便的方法。最重要的是微商需要去实践这些方法，在实践中总结经验，摸索前进。很多实用的加粉方法一定是实践出来的，好的方法一定要靠勤奋地去摸索，只有这样你才有可能走在别人前面。


4.6　微商如何玩转社群

4.6.1　社群的起源及定义

网上对社群的定义是指在某些边界线、地区或领域内发生作用的一切社会关系。沃斯利（Worsley）曾提出社群的广泛涵义：可以解释为地区性的社区；用来表示一个有相互关系的网络；社群可以是一种特殊的社会关系，包含社群精神或社群情感。古话说：人以类聚、物以群分。人群我们称之为部落。随着互联网的发展，人们开始聚集在网络上，进入一些社区，类似帖吧、论坛、博客等进行交流，学习知识等，获取彼此所需。社群真正开始流行的时候是在QQ出来的时候，那时一系列的QQ群出来了，人们开始聚集在QQ群进行交流，类似于建立一些地方群、学习群、老乡群等。后面移动互联网的风潮来了，我们开始聚集在微信上面，很多用户开始在上面建立属于自己的圈子，吸引自己的粉丝进来交流，这就衍生出了社群经济，社群也是近两年最火爆的互联网热词之一。我认为社交最重要的是“交”，“社”是指社会关系。何为交？交互、交换、交流，通过交流与社群内成员做交互，了解彼此需求，我们可以与社群成员资源整合、交换资源，可以与社群内成员交流互动。社群基于圈子、人脉将有共同爱好的人聚集在一起，比如一些微商学院，就是微商学习和交流的圈子，将想学习微商的、对微商有困惑的、想建立人脉的微商拉进来一起学习、交流，这就是一个社群。

社群就是将有共同价值观或共同兴趣爱好的人聚集在一起，拿微博来说，我们发布微博话题：＃话题＃，这个话题就是一个兴趣点，对这个话题感兴趣的用户就会参与进来讨论。社群即圈子，圈子即社群。社群没有明确的划线说只能聚集某一个行业的人进来，看创立者的创建意图和规划。比如说组建一个“旅游社群”，那这里面的人一定是各行各业的人都有。所以说社群就相当于一个圈子，这个圈子里面可以是各行各业的人，但是一定是志同道合的人。

4.6.2　社群的价值

1）连接

首先一个社群要想成功建立，里面要有一定的人气。我觉得社群的第一个价值就是连接，连接了人与人、群与群，社群将有相同兴趣和价值观的人聚集在一起，这就将有相同价值观和兴趣爱好的人连接起来了。如：一个人的工作是做微商，对收藏也十分热爱，那他的生活轨迹一定会混迹于“微商圈”和“收藏圈”。通过这一个人，就能把不相关的两个社群连接起来，而无数人就能把无数的社群连接起来。另外通过社群的连接，人与人直接的互动就变得十分简单，我们通过朋友的点赞和评论，就能够加深彼此之间的关系，再通过线上的连接到线下聚会，人与人之间感情会越来越深。最后我们通过社群的连接能够认识更多的人脉，比如说你想要买一套定制家私，那很可能你通过你朋友的介绍，与他朋友认识就可以产生连接了。可想而知社群的连接价值是非常大的。

2）传播

任何营销都是靠口碑传播出来的，业务员面对面的销售是传播，电视广告是传播，凡是传播，就能产生商业价值。拿电视、网站、广播来说，他们刚开始只是一个传播的平台，当听众或粉丝足够多的时候，将具有很大的影响力，也就产生了价值。我们社群其实也就相当于一个平台，平台上有很多的粉丝，当粉丝足够多时，一定会产生商业价值的。比如说：你建立了全国50个城市的社群，各省份社群里面都聚集了500个当地带孩子的妈妈，你要推广一个母婴用品，所有社群一起发布，一次转化率即达到了25000次，假如每个妈妈的微信圈里各有200个带孩子的妈妈，二次曝光率即达到5000000次，这样的曝光率是非常惊人的，可能比当地的电视台曝光率还高。这就是社群连接起来的传播价值。

3）学习

我们可以在社群里学习最新的知识和了解最新的资讯。大家可能会发现朋友圈或者其他群内文章太多了，没有时间看，而且不知道哪篇文章是有价值的，哪篇文章对自己是有用的。但如果你在社群就不一样了。如：一个微商学习的社群定期请一些微营销的老师来分享一些微商最新的趋势、玩法、动态等等，这些经过筛选的内容，价值是非常高的。可能说我们之前要学习、要去线下酒店，还要出差，很麻烦的。现在你在社群内就可以学习，随时随地都可以，手机有电有网就可以了。大家可能会发现这样的情况：微信群里经常有一些意见领袖发布一些话题出来，此时群内立马就会讨论开来，这是因为很多粉丝渴望学习了解这方面的知识。就比如说进友会微商学院，每周至少都会组织一场学习和分享，让里面的会员学习到最新的知识和技巧，从而实现了社群的学习价值。

4）销售

去年可能很多微商还仅仅依赖朋友圈来互动、销售产品。现在微商已经有几千万群体了，可能你的微信1000个微信好友中就有600个是做微商的，当你的好友都在朋友圈刷屏卖产品，你发的产品还有那么好卖吗？微商多了曝光率就低了，竞争也就更激烈了，所以2015年我们要利用社群来销售产品。我们可以通过在社群中互动、沟通了解对方需求，然后加深情感链接，当彼此成为朋友而且对方对你产品有需求的时候，将很容易会购买你的产品，这为微商销售产品又打开了一扇窗。

4.6.3　社群的定位

社群种类分很多种，要找到一个适合自己的分类，将类别定位展现在群名称上。另外社群分为收费的和免费的，尤其是去年年底社群一词火了之后，很多玩家都开始建立了收费社群，类似微商学院、微商俱乐部，等等。个人认为收费社群才能够持续长久并且实现价值，在社群经济兴起的今天，确实有很多免费的社群诞生，个人觉得商业价值不大，免费的社群成员不会珍惜，社群组织结构会混乱，很难实现管理。现在80%的QQ群、微信群里面尽是闲聊，没有几个群把群里的人脉、资源、知识、价值加以整合分享的。免费社群大多用来休闲娱乐和交友聊天，想做真正有价值的社群，还是需要组建收费社群。另外收费社群可以设置门槛，借此吸引有相同价值观和相同兴趣爱好的人进来。明确建立社群的三个目的：学习知识、销售产品、扩展人脉。
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4.6.4　社群的管理

建社群易、管社群难！社群内成员一增多，就需要设立相应的规则进行管理和维护。社群到底该如何维护才能蒸蒸日上呢？首先要有社群的规则，并且设置几名群内管理员，用户初次进群要求更改格式统一名片，并有一个简单的自我介绍，杜绝广告。无规矩不成方圆，一个没有规矩的社群是很难持续下去的。群内管理员非常重要，我们要对管理员设置相应的奖罚措施，让他们做得有动力。另外群内成员也要有晋升机制，比如说表现得好或分享得好可以晋升为管理员，管理员可以晋升为社群项目负责人、股东等。同时也要让社群成员有危机感，比如定期清理一些长期不说话的僵尸粉，只有志同道合的人才能使社群的管理风生水起。

4.6.5　社群的互动

社群营销=互动+内容+整合！互动是社群的精髓，一个死气沉沉的社群价值是不大的，我们做社群的目的就是为了传播，而传播少不了互动。究竟如何才能保证一个社群的互动频率呢？

1）多做活动

用活动调动成员互动的积极性。比如可以发起一些投票，点赞有奖，组织参与有奖分享活动。每逢节假日可以组织一些社群参与度高的活动，要求全体成员参与进来。只有不断互动和活动，社群成员间感情才会加深，也更有可能产生好的创意。

2）多发红包

红包爆破让群内参与度高涨，去年春晚红包让人们认识到红包可以带动大家的积极性。如果我们遇到什么问题，需要群里面的成员帮助的话，可以通过红包吸引更多人参与你的问题。发红包时需要注意几点：发的时间要对，发红包之前可以预热，前五分钟可以作为预热，这样效果会更好。

3）美女效应

美女不管走到哪里总是能够成为焦点的，大家可以看到哪一个群内来了一位美女，社群内就会引起轰动，美女能够增加人们的关注度。所以要多拉美女进社群，让群内气氛更热闹。

4）定期清人

每个月可以把群内一个月不冒泡的人清理掉，防止成员打开防打扰模式。做社群一定要先做加法，再做减法，这样留下来的才是志同道合之人。不说话如何交流，销售产品？需要学会做减法，给群里面输入新的血液。

5）重复群规

群规即群文化，为什么要重复群文化？因为口令重复千万遍就是执行力，重复次数多了每个人都记在心里了，有一种敬畏之心。进来一个新人我们就发一次群文化，如果有人违反群规，可以给他发私信。比如：①不要讨论与群宗旨无关、无价值的话题；②禁止发消耗流量、图片、语音和表情刷屏等；③群活动：围绕群宗旨的主题分享、培训、项目操作线下沙龙。

6）分享学习

要想让群内成员遵守规则或者活跃，最终的做法是要让群内成员感觉到群的价值，让他们有一种成就感、自豪感。所以说我们要定期在群内做一些分享，让群成员获得有价值的信息，这样粘性才会更高。这也是做社群必走的一个过程，通过学习让成员受益。每周邀请一些群内成员来分享，自己成长的同时也帮助他人，何乐而不为呢？

7）家的感觉

社群本身就是让志同道合的人聚在一起，给粉丝一个家。比如说通过隆重的欢迎仪式给成员一种归属感。并且要求群成员进群在自己的名称后面加上自己的生日日期。生日当天群主发红包庆祝生日，生日当天看到这样的仪式会让成员感到亲切，还可以拍一些微视频进行简单的祝福，这样的活动是很有意义的，会加深社群成员之间的感情。

8）线下聚会

线上聊万句，不如见次面。我们做社群最终一定是要到线下做落地的。通过线下聚会交流更能加深彼此感情，毕竟单靠网络没有见面，彼此感情是不深的。通过线下聚会也可以形成成员间的资源整合和项对接，这样社群才能实现真正的互动沟通到合作的过程。

4.6.6　社群经济时代微商如何逆袭

以进友会举例，进友会成立于2014年6月23日，当初建立之初是由于2014年5月份一个微商团队邀请我给其分享一下微营销，当时群内有400人左右，用一个小时简单分享微营销策略、加人方法，课程结束后我发现有300多位学员加我，基本都是问：微商该怎么做、如何推广产品、如何加人之类的问题，后来经过交流才知道他们团队虽然人多，但是流水一直不多，因为没有非常专业的人员给他们培训，教他们方法。于是我成立了进友会，专供他们学习。进友会聚集的都是微商品牌创始人、微商卖家、想做微商的用户、微商团队创始人等。总之都是围绕“微商”两字，我们的社群价值观是：通过学习交流让你在微商路上少走弯路。很多微商处于迷茫期，想少走一些不必要的弯路的微商自然就会加入到进友会里面来。

首先针对加入进来的会员，我们会定期给他们培训一些微营销、微商、社群、自媒体等方面的知识，还会定期邀请一些微商大咖或做得好的团队成员进群分享实战经验，让他们长见识。

第二，群内每天都会安排一个会员提问时间，每晚8~9点的一个小时内，大家有任何问题可以问我，我会一一做出解答，并且在群内给大家讨论，一起探讨如何解决问题。

第三，定期安排组织群内成员进行互推，实现互惠互利的目的。增加彼此的人气，使增加粉丝不成问题。

第四，与其线上聊万句，不如线下见一面。社群真正要实现一些项目或资源落地必须要结合线下交流会。线下我们会定期安排聚会，让社群成员增加彼此之间的感情，进行线下资源对接，达成一些项目合作。

第五，我有一个内部讲师打造计划，能够给群内成员一个学习和成长的机会，让他们能自己去给团队成员培训，因为要想打造一个优秀的微商团队，拥有一个系统的培训模式是必不可少的，所以说进友会不仅成就了他们，还成就了他们的团队，带动他们团队成员一起发展。

一个社群要想快速发展，群内成员的活跃度和成员之间的粘性一定要高。如何让一个社群活跃度高呢？个人总结三点精髓：①价值。要给群内成员提供有价值的内容或服务，建立社群无非就是三个目的，学习知识、销售产品、资源整合。目前学习型社群居多，如果你是一个学习型社群，就要让成员学习到有价值的内容，如果你是一个资源整合型社群，你就要让成员达到资源共享的目的。提供有效价值是维系社群的根基，也是成员活跃的基础。②温暖。社群要有一种家的感觉，这样的话一个社群才会更加彼此团结、互助。进友会内成员生日都有登记，当有成员过生日时我们会进行红包庆祝，并且有生日歌祝福，让成员有家一般的感觉。③规则。无规矩不成方圆，社群也要有社群的规则。而且要针对群内所有人执行，这一点很关键，很多社群的领袖在群内为所欲为，其他成员发广告就进行阻止，这样到头来只会让社群越来越没有规则感。

接下来跟大家聊聊微商如何利用社群突击，15年之前很多微商可能仅仅依靠朋友圈就能与粉丝建立一个好的关系，靠朋友圈刷屏的微商时代已经过去了。靠刷朋友圈根本维系不了与粉丝之间的情感连接。唯有靠社群来建立粉丝的粘性，移动互联网是信任为王的时代，只有与粉丝建立了信任感，粉丝才有可能产生购买行为。比如说你是做护肤品的微商，你可以组建一个100人左右的小型社群，最好这100人是收费的女性，因为只有收费她们才会感觉到珍贵，才会珍惜机会。组建的名称可以是“女神护肤交流群”，前期先在社群内定期分享一些保养心得，慢慢地可以给群内成员做一些疑难解答，比如说用户遇到哪些护肤困难，进行解答，让群内成员知道你是有经验的，一段时间后你在群内女性心里就是护肤专家了，之后指出她们的痛点，利用你的产品给成员开处方，这样用户是非常信任你的，好比我们去医院，医生一般都是先指出你身上的痛点，然后告诉你吃什么药见效快。卖护肤品其实卖的就是解决方案，我们要给客户提供一整套护肤解决方案，而不是只卖产品。这是建立社群的一种，通过分享知识、解决问题，建立彼此之间的信任感。社群经济时代，信任决定销售！

社群将是品牌的孵化基地、微商产品的营销中心、价值的产出中心。建社群易，管理不易，且建且维系。

4.6.7　做社群的几点建议

传统互联网是流量为王，移动互联网是信任为王。现在微商销售产品首先就是要取得用户的信任，无信任不成交。信任决定你的销售，如何才能获得彼此之间的信任呢？“组织靠活动，人情靠走动”，我们要通过互动来建立社群成员之间的信任，借助社群的公信来消除彼此之间的不信任。如果有一天你们公司做活动需要点赞，社群里的人因为认识你，点赞率会更高！如果有一天你公司新产品发布，需要扩散，社群成员间都有信任，都会为你去传播！2015年微商的玩法是先打造自己的品牌，塑造自己的形象及产品形象，然后在朋友圈做展示，展示产品、项目，之后把意向粉丝吸引到社群来做互动，成为朋友，最后引导做成交。打品牌、塑造自己的形象、产品的形象。

如何做社群的几点建议：

（1）维护社群不是一两天的事，是一件持续的事，所以要持续坚持！

（2）足够的互动率才是一个好社群的开始，无互动无信任不成交！

（3）用心做好服务让粉丝有超预值感，社群成员才会用心维护群！

（4）定期线下聚会是关键，群聊万次不如见面沟通加深感情一次！


4.7　微商如何招募代理

4.7.1　线上代理的招募方法

如何招募到更多的代理商一直是微商最大的难点，总体来说招募代理的方式有两种：线上、线下。线上的渠道有很多，最普遍的就是微信，比如说直接在朋友圈、微信群发布二维码说晚上开招商会，就会有很多微商加进来，去年这个方法是很好用的，但是今年大部分微商都在微信群开课，前期先分享一些微商的玩法，然后跟自己产品结合进行招商。微商选择多了，竞争也就大了。所以说之前“撒大网”的方式行不通了，我们要“收小网”，找意向精准的客户来听课，这样才能促成交易。意向客户怎么找呢？相信每个做微商的都有手中那么几个意向客户，从原有意向客户、微信好友开始裂变，比如：免费送两片体验面膜给微商，但是你要领取面膜必须要转发信息到朋友圈，信息由你统一编辑要有你的产品品牌以及你的微信号，要具有吸引力和诱惑力，这样既帮你做到了品牌宣传，又能给你带来意向客户。按照你的微信好友有1000个来计算，领取你面膜的50人应该问题不大，50人帮你转发朋友圈裂变带来150人应该是没问题的，因为现在每个人的好友都有那么几百个人，按照最低的概率，每个人为你吸引3位好友来参加是很有可能的。所以说意向客户的问题解决了。接下来就是你的招商课程了。招商课程应该怎么讲呢？逆推法：用逆推的方式找到客户的痛点，分享1个小时左右，30分钟挖掘客户难点，剩下30分钟给客户解药，就这么简单。这里要注意的是所有的听课人员必须要到开课前30分钟才拉进来，因为如果你提前一天拉进来的话，群里活跃度会很低的，很多人都会打开群防打扰的，开课前要在群内进行预热、塑造老师。比如说你讲微商不成功的十大原因，这几大原因基本是每个微商都会犯到的错误，自然会引起他们的共鸣，接下来你就讲加入你们团队能够解决这十大问题，加入团队的好处一定要有诱惑力，并且要做到限时限价限量，让客户有一种紧迫感。然后陆陆续续会有人转款，把所有转款截图往群里一发，基本上又可以成交一批人了。课程开完后，客服人员继续进行跟踪，基本上还可以成交一点的，这样一来，转化率就很高了，200人成交30人应该问题不大。其实招募代理只要你保证听课人的质量和听课率以及讲课的质量那问题就不大了。现在很多微商招募代理都是随意去拉一些没有任何意向的客户进来听，很多人都是来凑热闹的或是来加人的。所以说我们要招募代理首先要保证听课人是意向客户。另外要保证听课率，课程内容品质要好，能够解答用户关注的问题。要保证群内90%的人都在听你讲课。保证这两点你的微商招募成功率会大很多。不管在哪个平台招募，道理都是一样的。

4.7.2　线下代理招募方法

线下招商就是开展活动，线下开展活动相比线上的优势就是面对面交流更易建立信任感，但是邀约客户就相对困难，线下开展活动同样也是需要客户。这里建议大家邀请一些微商大咖过来做分享，或请一些明星过来助阵，这样是可以吸引很多微商过来参加的。因为微商大咖手中都有很多微商粉丝，而且都是粘性很高的，让他们帮你发动活动，微商的参与度就很高了。现场微商大咖再做分享，最后做成交代理，这里建议要做一些可视化试验，让现场的客户体验产品效果，说服力更强。比如说你是做面膜的微商，那么你完全可以做一个现场所有嘉宾一起贴面膜的活动，客户又体验到了，又有趣好玩，这就是你产品最强的说服力。最后再做成交代理就显得很容易了。

招募代理我们要保证客户质量和听课率，在不缺好产品的互联网时代，当精准客户多了成交率自然高了，决定听课率的是你的课程品质以及现场的氛围。

4.7.3　关于招募代理的建议

我们在招募代理过程中肯定会遇到各种各样的问题，刁难也好，问题也罢，我们要学会用相应的对策去说服，说服是一门技巧，需要了解客户心理，知道客户心中的想法才好出对策。

（1）当客户感觉公司产品价格太高，说明对产品有兴趣，应多跟他与竞争对手的产品比价值，说公司在代理扶持政策方面的优势，包括系统化的培训系统、完美的售后体现等，打消用户心中的疑虑，引发客户认同。

（2）招募代理应该要做到落地化，让每位代理都真正赚到钱才是关键。只有这样才是持续的动力，所以我们的扶持政策更应该以落地为导向，让每位代理都能去实操到转化。

（3）代理商的维护重于代理商的招募，维护现有的代理商，将他们打造成攻无不克、战无不胜的代理团队才是核心。前期能力有限不要撒大网招募代理，应该先扶持现有代理商，让他们先赚到钱，再去发展其他代理商。

（4）用心对待每一位代理，代理就是你的家人，做到多沟通、多理解、多扶持！唯有充分沟通才不会有误会，心才会在一起。


4.8　微商团队如何打造

4.8.1　微商团队化运作的好处

2014年，很多微商属于个人作战。经过两年时间的高速发展微商已经进入了一个规模化运作时期，微商群体越来越多、产品越来越多、竞争越来越大，2015年单打独斗的微商会越来越艰苦，竞争激烈不抱团发展就面临淘汰。品牌、产品和团队，是我们做微商必备的三个元素。大家可以看一下那些大品牌和微商都是有团队的，而且团队都很庞大。在竞争日益激烈的环境下，微商怎么样才能造就一批有激情的优秀微商团队呢？

首先来看下团队运作对微商来说有哪些好处。

（1）形成互补。每个人都有自己擅长的一面，你可能擅长做营销但你不擅长做沟通，那么当你组织团队时，成员之间就可以形成互补。懂营销、会策划、能沟通结合起来发展速度更快，单凭一个人好友数量有限，能力有限，资源有限，想要做大是非常困难的。

（2）有影响力。团队作战，形成的影响力更大，你的影响力大了在客户心中的实力也就大了，客户就不存在担忧你的产品问题、信用问题。团队也是信用的象征，没有信誉度的团队是很难做下去的。就和买东西一样，微商也是同样的道理。在产品质量和价格都一样的前提下，人们肯定会偏向于大的团队购买，所以我们需要通过团队来打造自己的影响力和知名度。

4.8.2　微商团队的建立

[image: ]


1）好的团队名称

团队名字相当于你们团队的品牌。有一个好记易传播的团队名字，更容易被粉丝传播开来，团队名字最好能体现出团队的特色。还可以将你的团队logo设计出来，做成旗帜和条幅，你们团队聚会，参加一些大型会议都可以亮出来，可以起到多次传播，在朋友圈进行宣传的作用。

2）激励人心的口号

一个激励人心的口号指的是一个团队的价值观以及使命。这个很重要，能够随时提醒团队成员按照要求去做。比如我创立的唯美会的团队使命是：创造微商奇迹，引领行业巅峰！打造月入千万微商团队！首先从口号去看，是非常激励成员的，经常发布会提醒他们，让他们有目标。

3）一个优秀的领导人

一起经历过风雨洗礼、艰难困境，依然迎难而上、创造奇迹，那才叫团队！但是群龙不能无首，一定需要一个优秀的人带领，一个团队领导人决定了整个团队的命运以及发展前景。身先足以帅人，律己足以服人，量宽足以待人，松财足以聚人。作为领导人首先最基本的是以身作则做好榜样，然后应该有影响力、号召力，下面的团队成员会以你为榜样，把你当做目标。

4）奖罚分明的制度

一个团队就像一支部队一样，无规矩不成方圆。我们要制定团队制度，规定团队成员哪些事该做，哪些不该做。团队的规矩应当每个人都遵守，而不是仅局限于普通成员之间，核心领导更加要遵守。另外我们要设置奖励和惩罚措施，做得好的我们应该奖励，建议来点实质性的奖励，这样更能激励团队。可以发现金红包、苹果手机、旅游等奖励。另外一些团队做错事了应当惩罚，以告诫其他成员，比如说产品乱价了，违反团队规定了就应当罚。有奖有罚，这样团队才有激情。建立一套完善的激励机制非常必要。

5）定期的培训机制

尤其是现在微商群体增加非常迅速，有很多完全不懂微商的技巧策略。所以我们要设置培训机制，用来帮助新人以及提升成员的营销技巧。要设置团队内部培训，像我们唯美会团队，每周五、周六两天培训，培训内容包括营销、心态、微商技巧、销售等课程。还会定期邀请一些微商大咖以及团队做得好的成员进群分享他们的成功经验，让其他成员学习成长。分享的内容要以实操落地为主，否则培训是起不到作用的。

管理一个微商团队，不是一件容易的事情。我们要注重与团队成员之间的感情沟通，切忌进了团队就什么都不管了。我们一定要切切实实帮助代理把产品销售出去，只有代理产品销量高了、赚钱了，你才有钱可赚。如果你不能让团队成员赚钱，说不定你的团队成员都会跑去别人的团队了。我们应该把团队成员当家人一样看待，有任何问题一定要一起解决，一起面对。2015年，一定是微商化运作，单打独斗只会到处碰壁！你只有将团队做大，销售力大大增强，才能大家一起赚钱。


4.9　微商如何打造个人品牌

4.9.1　自媒体为什么火了

自媒体是这两年非常火爆的互联网热词之一，自媒体真正起源于早期的BBS应用，到后来的博客、微博乃至今天的微信公众账号，用户使用自媒体的工具在不断变化，但是自媒体这个趋势越来越强。之前自媒体都一直没有火起来，原因是做成功的人少。个人认为这是由于传统互联网依赖电脑，那时人们手机上网还没普及，谁没事会天天守在电脑旁边呢？这就造成了自媒体粉丝之间的粘性不怎么强。那么真正自媒体火起来是源于微信的出现，因为我们已经从PC互联网来到移动互联网时代，利用的是人们的碎片化时间，人们随时会用手机查一些资讯，手机是天天带在身上的，所以自媒体与粉丝之间的粘性自然就强了。自从2012年8月，微信的公众账号功能发布以来，自媒体就开始真正火起来了。为什么会如此火，原因如下：

（1）简单。微信公众号注册简单，门槛也很低，个人拿身份证就可以注册，公众平台让个人非常容易就建立一个传播信息的渠道，只要会写一些文章，有自己的特点，能够抓住某一个细分的领域，做一些细致化的内容进行推广传播就可以了，很快能够拥有自己的粉丝群体，建立自己的自媒体。

（2）流量。流量对于自媒体平台非常重要，没有粉丝做自媒体都是空谈，说白了自媒体都需要高质量的活跃用户。微信用户基数非常大，已达到8亿，估计很快能够超过10亿。庞大的用户基数，8亿用户中总有那么一批粉丝是对你的内容感兴趣的，所以导致不管多偏门的细分化公众号，都能够找到足够的小众用户订阅你。

（3）社交。微信是基于移动互联网的社交，本身就能够拉近与粉丝之间的距离。另外自媒体内容的传播现在很大程度上需要依靠人际传播，像微信基于社交做自媒体粉丝的直接传播面会更广，每个人都有大量微信好友，形成裂变是很快的。

（4）方便。微信公众号非常容易订阅，本身用户使用微信的频率就高，遇到自己感兴趣的内容点，用户只要一个关注，就能够订阅公众号，然后定期就能够收到公众号推送的内容。非常方面阅读，与粉丝直接的互动方式也很简单，直接留言就可以，还可以通过智能机器人与粉丝做到快速互动，这就自然增强了粉丝的粘性。

（5）公平。不管你是腾讯新闻还是微信派还是新浪科技等等，在微信里跟所有的公众账号是享受同等待遇的。订阅还是不订阅由用户决定，提醒还是不提醒也是由用户决定的，公众号展现都是在同一个界面的，排序规则也是根据时间顺序的，除了个别推送次数每天可以达到三次之外，主要拼的就是内容和实力，看你有没有高价值的内容输出以及用户所需要的服务。反观以前的新闻客户端总是自己的新闻首页及栏目频道，显得很不公平，一些个人自媒体在这块就存在一个较弱的竞争力。微信公众号在公平竞争的机制下，一些门户的某个新闻频道订阅人数可能还不如自媒体公众账号，影响力也大大不如，让很多个人自媒体看到了逆袭的机会，这在很大程度激发了自媒体的成长。

4.9.2　自媒体的玩法

自媒体就是指个人建立的传播信息的渠道。媒体就是一个传播渠道和媒介（公众平台、微博、空间、个人网站，等等），通过这些媒体传播思想，传播服务，或者传播信息，总之是一个渠道。当个人建立了一个传播信息的渠道，就是自媒体。

为什么说人人都是媒体呢？因为术业有专攻，每个人都有自己的优势特长，会画画、会唱歌、会段子等等都可以做自媒体，自媒体面前是平等开放的机会，就看你能不能挖掘自己的长处。可能你会说你没有罗振宇那么大的魄力，能够做得300多万的粉丝，拥有几万个铁杆粉丝，毕竟他之前是央视名嘴，本身就有大量粉丝。但是去年网络歌手庞麦郎，他是台湾基隆人，很多网友都嘲笑说：你这口音也是台湾人？之前好几个唱片公司都不愿和他签约，现在凭借他独特有个性的唱调火了，他也是自媒体的典范。所以说这个时代给了每个人同样的机会，并不是说你需要多大的技能或者技巧，因为每个自媒体人并非全优能人，其实他们也是普通人，只是说他们发现了自己比较擅长的那一块，并且努力坚持了去做了。所以说发现自己的特长去努力，人人都是自媒体！

4.9.3　自媒体如何定位

自媒体究竟如何去做呢？做任何事之前的定位是非常关键的，定位决定发展的方向。做自媒体也需要做好自我定位，首先我们要看自己喜欢哪一个领域的自媒体，你嗓子好做唱歌领域的？还是你文笔好做文艺领域的？或者说你是感情专家做情感领域？总之做什么领域都行，庞大的用户群体中一定有喜欢你的粉丝。最关键的我觉得要是自己喜欢、感兴趣并擅长的领域，兴趣能够让你做自媒体做得持续长久并且开心快乐。此外要朝着差异化、细分化方向去走，试想一下一些大的领域都被一些行业大佬做了，你去做将非常困难。腾讯做社交和游戏是没人能比的，你要想再闯入社交和游戏领域很难有突破，但是如果你做一些社交细分化的业务，那市场还是很大的，比如说陌陌就是做的社交细分化业务，它抓住了一个精准的切入点，从一个很小的点切入用户体验会更好。或者说你做一款专门针对小孩开发大脑玩的游戏，这也是一个细分化。另外你有勇气的话，可以试着进入没有人做的新领域，因为你一开始就是这个领域的老大。这个也是可行的，要的是你一份敢于钻研，敢于持续努力的精神。举个例子：凯叔讲故事：他做的是亲子哄睡类自媒体，他之前是央视名人，而且是配音演员，有两个女儿，是名奶爸，所以说在亲子哄睡这块很擅长。而且他的卡通头像代表他的个人品牌，非常有吸引力，从去年开始给小孩子讲一些类似西游记的故事，深受妈妈们的喜爱，关注粉丝群体一下就爆发了。所以说我们要抓住自己擅长的领域去做，这样才能凸显自己的优势。目前的领域有很多，游戏、旅游、女性、母婴、健康、运动、生活、教育、互联网、创业，等等，选择一个自己喜欢并且擅长的领域做。比如你是一个做面膜的微商，你可以做一个美妆达人的自媒体，你一个做服装的微商可以做一个时尚搭配的自媒体，等等。

4.9.4　自媒体如何选择平台

选择平台之前，首先你要明确做什么类型的自媒体。你的目标粉丝在哪里？也就是说你的粉丝主要集中在哪个平台就优先选择哪个平台。另外可以结合自己一些有优势的平台，比如说你QQ里面有很多粉丝，那就可以先从QQ开始做，然后结合其他自媒体平台一起做。选择平台要注意到平台的用户基数和活跃度，用户少且用户活跃度低的，你的自媒体是很难运作下去的，没有粉丝关注自媒体就等于零。所以说我们尽量要选择流量和用户基数大的平台，除非刚出来的一些新的自媒体平台，可以抢占先机去做自媒体，这样你就会有一定的优势。目前主流的自媒体平台包括微博、微信、空间、今日头条，等等。

微博：微博自媒体不同于其他自媒体联盟或者平台，因为微博自媒体几乎涵盖了财经、科技、互联网、电商等全方位的内容，同时支持图文、视频、短视频等富媒体形式，应该说是目前为止规模最大的自媒体体系。微博对待自媒体一直持开放态度，微博作为一种分享和交流平台，其更注重时效性和随意性，微博的媒体属性极强。微博客更能表达出每时每刻的思想和最新动态，发布的内容一般较短，例如微博140字的限制。当然了也可以发布图片，分享视频等。微博最大的特点就是：信息传播的速度快。大家可以发现当一个最热的新闻出来时，微博一般都是首发的，比一些新闻媒体都要快，这就是一种时效性。
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微信：微信自媒体因为微信本身用户的数量相当大，已经有8亿多用户。在内容为王的时代，只要你的内容有价值，就会有很多用户愿意分享出去传遍朋友圈。朋友圈是一个私密社交平台，注重的是与粉丝之间的强关系。因其本身就存在微妙的信任关心，经过互动建立强关系就显得容易了。另外朋友圈的内容经过朋友传给朋友，现在每个人的微信好友都有那么几百人，裂变传播的速度是非常惊人的。微信是基于移动互联网的社交，本身就能够拉近与粉丝之间的距离，像微信基于社交做自媒体粉丝的直接传播面会更广。微信升级新功能后它的搜索功能变强了，不仅能搜你的微信好友还会出现相关的文章以及公众号，这意味着只要你把内容优化好，通过用户搜索获取的流量也是相当可观的。另外微信公众号现在的阅读量有所下降，需要结合朋友圈或微群来扩散你的内容，以达到传播范围宽，覆盖率广，到达率高的效果。

空间：首先用户数量多是最为显而易见的优势，使用QQ的玩家都有空间。QQ空间是腾讯2001年开发出来的，具有博客的功能，是一个社交圈子。空间是一个经久不衰的平台，拥有庞大的用户，每日活跃用户数超过2亿，这个数字遥遥领先于中国绝大多数社交网站，而且用户粘性非常高，目前里面年轻群体比较多，90后比较多一点，用户群体普遍比较年轻，所以说你的目标客户是90后的群体适合去做空间自媒体。QQ空间具有随意性，QQ空间想写什么就写什么，内容没有太多的局限性。空间里面的信息基本是透明的，互动性比较强，点赞、评论、转发等信息一目了然，一个比较开放的平台。另外QQ空间具有很强的粘性，很多人基本上24小时使用QQ，一生也就使用那么一个QQ号，已经把QQ空间当成一种生活必需品和习惯了。所以说QQ空间是自媒体必须玩的一大阵地，用户的粘性和习惯就是基础。

今日头条：今日头条自媒体是一个集新闻、科技、财经、互联网等多属性平台。今日头条官方发布的数据，目前这款APP的装机用户量已经积累到2.2亿，日活跃用户超过2000万。很多自媒体人也陆陆续续入驻，但是在扶持自媒体这块，今日头条称会选取一批能生产优质内容的自媒体账号进行测试并在自媒体文章内容页面提供固定的广告位。今日头条中有些类目流量是不大的，因为毕竟今日头条还是以新闻媒体为主的。

4.9.5　自媒体如何快速运营

做自媒体之前要先搞清楚你的目标粉丝是谁？只有弄懂了才懂得对症下药。比如一个面膜微商，其自媒体面对的就是那些对美容护肤感兴趣的人。具体如何运营给大家，分享下列自媒体运营六部曲。

1）了解粉丝需求

做自媒体第一步我们应知道粉丝要的是什么，粉丝的关注点在哪里。如果不了解粉丝需求，盲目去做营销，不会有任何结果。只有知道粉丝需求了，我们才会朝着粉丝需要的点去做文章，解决粉丝的问题。我们必须提供粉丝想要看的内容，而不是你想要粉丝看的内容。如何了解粉丝需求呢？我们可以针对你的目标粉丝群体做一些需求调研，了解粉丝的性格特征、兴趣爱好，与粉丝多接触，看粉丝目前的关注点在哪里，或者通过观察粉丝一些动态查看粉丝所遇到的问题，对症下药即可。

2）提供原创内容

粉丝为什么会长期关注你呢？提供一些有价值的内容和一些原创内容是增加粉丝粘性的关键，原创代表着你的生产力。很多微商都在思考这样一个问题：我怎么才可以加到更多的粉丝呢？却没有反思一个问题：粉丝为什么要加你呢？试想一下你的朋友圈或公众号每天都是复制粘贴过来的信息，粉丝看了不烦吗？所以说在内容同质化严重的情况下，我们要给粉丝提供原创精品内容，要做到人无我有，人有我优，粉丝自然会为你去做传播。自己一个一个地去加粉丝多累啊，要是能够吸引粉丝来加你不是轻松多了？你给粉丝分享有价值的内容，粉丝一定会主动来找你的，并且会黏上你。

3）多平台联动推

移动互联网时代软件更新迭代很快，我们需要把握趋势，掌握了解最新的一些自媒体工具，去摸索玩法，进入得越早获取粉丝会越容易。像我们的美拍、唱吧、优优说等都是自媒体平台，我们都可以去这些自媒体平台吸引粉丝，然后再集中引流到公众号、个人微信。我们的思维一定不要局限于一个自媒体平台，建议4~5个自媒体平台联动推广，这样效果会更好，曝光率会更高。最终引流到一个主要的平台上。不建议同时运营操作5个以上的自媒体平台，这样你会很累，精力有限，不专注最后一个自媒体平台将很难做好。

4）有趣及时互动

与粉丝保持互动是做自媒体的核心，如果粉丝长期没有与你发生互动，那么彼此之间的情感是不深的。我们要通过一些有趣好玩的游戏或者活动让粉丝参与进来。像逻辑思维最近搞了一个汽车拍卖活动，往常的拍卖价格是越拍越高的，而他的规则是越拍越低，非常有意思，有趣的游戏、活动粉丝参与度肯定高。互动频率一高，粉丝的忠诚度就自然高了。另外我们要做到及时回复，微信公众号回复粉丝留言的期限是48小时，超过48小时就不能回复了，就是为了让客户重视粉丝的互动，另外我们要及时借助一些互联网热点事件，因为一个热点刚出来的时候，大家的关注点是最高的，如果你能够快速地借势，那么你就抓住了一次爆发式增长的机会。所以说我们要做到有趣并且及时地与粉丝互动，拉近与粉丝之间的距离。

5）真诚用心服务

想让你的粉丝主动为你传播吗？唯一的的方法就是用心服务好粉丝。为什么海底捞口碑这么好，就是因为服务好，好到粉丝如果不为它做口碑传播有点不好意思的感觉，所以一吃火锅就想到了海底捞，并且会向朋友推荐。我们做自媒体也是这样，要想在粉丝心目中口碑好，就要真诚地对待每一位粉丝，用心服务是做自媒体必修的课程。

6）坚持持续努力

自媒体是一条不容易的路，不是一两天就可以做好的，尤其是现在自媒体大咖这么多，各个细分领域的大佬也很多，我们想要一下突出重围是不可能的，所以说自媒体是一条需要坚持走下去的道路，是考验你恒心的道路。期间你需要不断提供原创内容，自己知识缺乏的时候，通过不断去学习拓宽自己的知识面，再输出给粉丝。多看书、多看电影、多学习增加自己的知识，你才有内容提供。

自媒体运营的核心是了解粉丝需求，提供粉丝所需求的内容解决粉丝的问题，最后通过持续努力的服务成就你的好口碑。

4.9.6　自媒体如何有效推广

自媒体如何推广一直是一些想做自媒体人的关注点，前期不会推广就没有粉丝关注。万事开头难，做自媒体快速获得第一批粉丝是很重要的，这批粉丝会帮你转载分享，如果一个粉丝可以影响十个人的话，那么以后要成长起来就容易得多，我给大家分享几个自媒体前期推广的方法。

1）互相推广

当你的粉丝达到一定数量的时候，建议你找身边一些做公众账号的朋友交换互推，可以去一些互推的QQ群里面去发布一些任务，要求粉丝、阅读量和自己差不多的用户跟自己的平台互相推荐。这种互惠互利的事，一般对方都会答应的。另外推荐语录一定要写得吸引人，要充分体现账号的价值以及核心亮点，这样才能吸引用户来主动关注你的账号。

2）名人推荐

让名人推广你的账号有三种方法，第一种比如你有一篇文章写得非常精辟，内容非常有价值，观点非常有深度，并且被火热传播，那么一些自媒体大咖可能就会来转载你的文章，这样推广一次也能涨不少粉丝。第二种是付费让他为你推广，这种推广成本略高，但是效果还是很好的，你可以联系一些和你账号领域相关的名人账号，付费让他为你推广。第三种就是你和一些自媒体大咖熟的话，让他免费为你推广几次，这样也能吸引不少粉丝。总之让自媒体大咖为你推广，吸引来的粉丝质量是很高的。

3）活动吸粉

要经常做一些活动，让粉丝感觉获得好处，这样粉丝会为你传播吸引新的粉丝。去年微博红包玩疯了，很多大咖都在利用微博红包吸引粉丝，称之为吸粉神器。花点小钱来玩微博红包，一方面可以在用户抢到你的红包的时候关注你，另一方面可以在大号红包参与页面获得排名展现，最后可以打通关系，增进互动，唯一的不好之处就是粉丝精准度不够高。微信公众号去年也推出了红包接口，用户可以设置粉丝关注之后自动发送红包，或者关注之后回复关键词指令发放红包，你还可以进行男女性别设置，如果你需要女性粉丝多一点，直接设置女性粉丝红包额多一点即可，同样地区也可以设置，这样吸引来的粉丝相对精准一点。

4）联动引流

如果你之前在新浪微博上积累了一定的粉丝量的话，可以在新浪微博上引流，头像设置为微信二维码，这样就可以实现粉丝转化。其实很多自媒体为什么做起来很快，就是因为他们的首批粉丝都是从一些垂直网站导入的，如百度百家、虎嗅网、鞭牛士、亿欧等科技博客类微信公众账号，它们都是通过在自身网站上放置二维码，在文章底部写上自己的公众号，然后用户通过扫描二维码添加关注。

其实做自媒体最大的难点是首批粉丝的获取，首批粉丝的获取需要你展示高质量的文章，让粉丝能学到东西，能够给粉丝带来价值。这类文章可以获得很高的转载量，粉丝增长自然也就快了。另外品牌要统一，也就是说微信、公众号、微博等其他自媒体平台名称要统一，每篇文章都要加上自己的自媒体ID和自我介绍、版权信息等。

4.9.7　自媒体如何才能变现

盈利模式一直以来也是各大自媒体所关注的话题，做自媒体的目的都是为了盈利，否则，也就没有动力一直持续。除非因为你的兴趣爱好去做自媒体。做自媒体的盈利模式不外乎三种：

（1）销售产品（书、特产、礼品等）；

（2）提供服务（收会员，罗振宇的罗辑思维曾经一天收了160万）；

（3）软文广告（岑峰、鬼脚七的自媒体广告1万起卖）。

只要自媒体拥有好的口碑，粉丝数量上去了，其实盈利不需要担心，会出现很多意想不到的盈利模式。

4.9.8　自媒体成功案例一

2015年2月28日柴静带着《穹顶之下》全网播出。作为前央视记者，她自费100万元拍了这样一部有关雾霾的片子，引起了很多人的猜疑，有支持的，也有反对的。暂且不去讨论对错，从我个人角度而言，柴静的演讲至少让我知道了什么是雾霾，印象很深刻的一点：某机场因为雾的原因航班延迟起飞。之前一些报道都不叫雾霾，而是叫雾。我了解到了雾霾的来源、危害以及中国环保的一些现状。

我们来谈谈这个视频造成的影响力，在短短24小时内，视频播出后全网渠道包括各类网站传播，微信、微博等传播，总体播放量就突破1.1亿。全球播放量记录最高的是鸟叔江南style视频3个月不过3亿次，而她不到24小时就突破了一亿次播放。整个事件因为引起了全国各级政府、老板、上班族等等的关注，调动了百度指数上的162万搜索量，我们去年央视春晚的搜索最高值是470万次，超过其三分之一。同时整个事件还直接导致了21支环保新能源相关的股票涨停，环保概念股大涨8%，远远超过行降息的消息对股市的影响。整件事件之所以影响力这么大的原因：首先雾霾是一个政治问题，柴静采访了不少重量级的官员，并且官员都实话实说了中国环保的现状问题。第二，柴静本身之前是央视记者，并且做了很多公益事件，在很多粉丝心中有一定的知名度和影响力，因而，传播如此迅速。第三，柴静善于讲故事，人们都喜欢听故事，而且这是对自己有益的真故事。柴静的《穹顶之下》成为目前影响最大的公共事件之一，也是自媒体案例之一。首先她是个人媒体（整件事都是她一个人自发做的，包括投资拍摄等），具有私人化形式（害怕影响到别人，她没有找任何人合作），然后通过微信、微博、视频网站等媒介进行传播而形成一个个人品牌。

4.9.9　自媒体成功案例二

当今最火热的自媒体人，非罗振宇的“罗辑思维”莫属。“罗辑思维”，从2012年12月份开始上线，展示给大家的是知识型脱口秀节目。2013年8月9日“罗辑思维”推出“史无前例”的付费会员制，仅半天就告罄，轻松入账160万元。2013年12月27日，“罗辑思维”二期会员招募，且限定微信支付，24小时内收到2万会员，入账800万元。罗胖的目标是要收10万个逻辑思维的会员，一人给200就是2000万元，轻轻松松养活四五个人的团队。很多自媒体人看到罗胖这么赚钱也急眼了，开始找自媒体出路赚钱，那么罗振宇把逻辑思维做大的原因有哪些？本人总结以下几点。

第一，成本很低。罗胖做自媒体把成本几乎降到了零，不管是人力还是设备成本都很低。像传统媒体，需要说服组织的成本，因为你需要进入杂志社或者电台，想开一个自己的媒体基本是没有可能的。两三年前做这样的事情一套设备下来基本就要100多万元，而自媒体不用，申请公众平台是免费的。人力成本也相对低廉，罗胖自己做，栏目组运作成本维持得很低。

第二，死磕精神。每天早上6点30分起床录语音，是很少自媒体人可以做得到的，但是罗胖死磕了，每天坚持6点30分输送内容。罗辑思维的语音他每次都会录到60秒，都是靠他一次次的尝试，有时可能一个早上最多要录几十次才能录好。就是因为罗胖这种死磕精神打动了粉丝，提升粉丝忠诚度。另外罗胖之前担任第一财经频道的主持人，组织节目的能力很强。而且罗振宇还懂得互联网的逻辑，罗振宇知识的广度、阅历和人脉超出绝大多数互联网业内人士，这也是罗辑思维做成功的原因。

第三，填充内容匮乏。罗胖在《罗辑思维》第一期的片头，就明明白白告诉大家，他只做两件事，第一是搬运内容，第二是人格的自然呈现。他说：我啥都不懂，但我会看书。你忙没时间看书，我来替你看，我看完讲给你听，给你传输你想看到的内容。在信息泛滥的时代，需要可信的知识源、可靠知识的年轻人太多了，何况罗胖耽误大家的时间并不多，就是早上那1分钟时间，加上阅读文章可能也就5分钟时间，现在人们时间成本可贵，不愿意话费太多时间去看书，所以说这一点抓住了用户的需求点。

第四，有趣好玩。“有种、有料、有趣”是罗辑思维的价值观，有种就是敢说，敢做。有料就是有干货，能够学到知识。有趣就是好玩的活动。罗辑思维会定期举办线下聚会，增加与会员之间的感情，促进会员之间的交流。粉丝的粘性更高了。另外线上也会定期组织有趣的会员活动，像最近推出的领嫁妆，凡是罗辑思维的女会员在今年内结婚都可以免费领取丰厚的嫁妆，有海信电视、定制婚纱等，罗辑思维对会员的热情让粉丝兴致更高了，对平台的依赖性自然也就高了！

第五，玩转社群。罗辑思维从招募会员开始即是社群经济探索，一类是社群内互动；另一类是社群发展电商。群内互动包括之前罗胖帮会员线上相亲，女会员附上照片、简介和微信号，在微信公众号上征集意中人。“吃霸王餐”运用的就是社群电商模式，征集到了200家单位1万多个席位。再如之前乐视免费提供给罗辑思维会员高清电视作为福利，也正是看重罗辑思维知识社群的吸引力。将这两种模式运营之后盈利模式有很多种，比如说会员想去旅游，可以找旅行社合作一起协调组织等等。

第六，内容前卫。罗辑思维讨论的话题都是一些当今主流社会关注的热点事件。包括慈善、泡妞、法制、工作、考公务员、体制改革等等生活化的话题。都是当代青年所关注、聚焦的话题，具有扩散性、讨论性。经常会推荐一些书单给粉丝阅读补充能量，愉悦了粉丝，平台的活跃度高了。

总结：罗辑思维的成功还具备传播因素中的“诱因”，每天早上的那条语音能够深深吸引着粉丝，粉丝心里会想：罗胖今天的语音发了没有？今天发的关键字是什么？内容是什么？引发粉丝思考，让粉丝有一种习惯去听语音。罗辑思维的定位是知识型社群或自媒体，其线下活动是相亲、吃霸王餐等有趣活动，非常适合青年的胃口，有趣好玩才能激起用户参与感。自媒体加社群玩法势在必然，抓紧时间打造自己的自媒体，结合社群做落地。


4.10　微商自明星

4.10.1　自明星的定义

有消息称2014年微商总销售额达到1500亿元，可想而知微商的市场是多么的庞大。有市场就必然有竞争，微商也一直在洗牌。那些产品品质差、只会刷屏、不会玩个人品牌的微商将被淘汰。2015年是微商元年，微商要通过做自明星打造自己的个人品牌和核心竞争力。

之前跟大家讲了微商如何做自媒体，很多人可能会问什么是自明星？自媒体和自明星有什么关系？首先我们要明白“何为自明星”，自明星=自+明星，自指的就是自己，明星是我们都比较熟悉的，如：歌星、影星等，自明星即指自己通过自媒体成为让大众熟知的某一领域的名人。自明星更重要的是“自”，强调的是“人”本身，“明星”代表着你的影响力。自明星和自媒体是一种所属关系，比如说罗辑思维是自媒体，那么罗振宇就是自明星，米聊是自媒体，雷军就是自明星，QQ是自媒体，马化腾就是自明星。

相比朋友圈刷屏卖货，自明星或许才是微商持续长久的生存方式。自明星有大量的粉丝和独具的影响力，在引流和传播上，有天然的优势。通过向用户输出有价值的内容，相对稳定的粉丝社群，不仅在用户沉淀上有强大的粘性，更代表着微商经济的未来。自明星能够给微商带来哪些好处呢？

4.10.2　微商做自明星的好处

（1）通过做自明星能塑造好的声誉。现在微商商家多了，都在朋友圈发各种产品刷屏，这样就很容易被好友屏蔽。一年前这一招还行，但现在客户都无视这样消息，好一点的把你屏蔽了，差一点的把你给拉黑了，可能几年的朋友交情就没有了。而你做自明星的话，能够给粉丝带来一定的干货和有价值性的知识，你的粉丝会主动来和你做朋友，当你有了价值之后自然就和粉丝建立了良好的关系。

（2）通过做自明星能够更快吸引粉丝。当你能够给粉丝带来价值之后，粉丝是会主动为你传播的。一传播开来你的粉丝自然就来了。还有当你经常分享一些价值内容，微信群内自然会吸引到忠实的粉丝。不需要自己一个个去添加好友了，吸引来的粉丝都是相信你的朋友，能够更好地沟通互动。

（3）通过做自明星能够打造自己的品牌。当你通过吸引粉丝，并且给粉丝带来好处之后，你在粉丝心中拥有一个好的口碑。比如你想推广一个什么样的产品或者品牌，粉丝一般都会为你去传播的。所以说当我们积累了一定的粉丝量之后，能够更快打造自己的品牌。

（4）通过做自明星能够学习到更多知识。如果你做某一领域的自明星，那么你就必须去学习这一领域的知识，专注于这一个领域。那么你肯定会积累很多这一领域的知识，这样你自然就学到了很多知识，并且可以接触到这一领域的一些大咖等。

（5）通过做自明星能够更好地销售产品。当你一直专注于某一个领域，你在这一领域肯定有一定的权威性，粉丝是充分相信权威的，那么你销售这一领域相关的产品，将是非常容易成交的。如：做美食方面的专家，别人觉得你是这方面的权威，别人会信任你。当有一天你要销售某一种有机蔬菜，肯定是非常好销的，因为与粉丝直接有了信任，信任是成交的关键。

（6）通过做自明星能打造更强的影响力。大家知道明星的影响力是很大的，做自明星就是让大众所熟知并认可你。通过做自明星你在这一领域有一大群铁杆粉丝，粉丝为你裂变传播，影响力自然大了。权威性高，当你一直专注于某一个领域，你在粉丝心中的权重自然就高了，在客户心中你属于一个权威的专家形象。微商+自明星的玩法或许才是真正价值的体现。

4.10.3　自明星的条件

虽然说人人都有做自明星的机会，但是也是有条件的。首先你要在某一个垂直领域有所价值（所谓领域可以是大的领域也可以是细分领域），然后将这种价值通过一些媒体进行放大，形成品牌效应并被大众熟知并且认可。

第一步要有个性的标签，就相当于你个人的品牌，让标签与你自己划上等号。例如：背影哥、叫个鸭子等，这些标签，名字就非常有个性，背影哥给人一种神秘的感觉，为什么叫背影哥呢？叫个鸭子非常引人注目和思考，叫个鸭子到底是什么东西呢？我们在思考自己标签的时候可以结合自己的领域加上自己的个性或名字，比如说我：杨赵进-微营销实战导师。把我自己与微营销导师划上了等号。标签必须要吸引人注意、引人思考，才能达到传播的效果。

第二步要有自己的故事，做自明星也要讲自己的故事，有精彩的故事更能吸引粉丝关注，这个故事可以是你的创业故事、感情故事、与品牌之间的故事等。故事尽量用真的，真故事能出好文章，真故事才能打动粉丝。就算是编的故事，也要生动，赋予品牌生命力。一个好的故事能够衍生一个好的品牌故事文化，能够将品牌带到另一个高度。

第三步要有原创的内容，写文章可能是很多微商都头疼的事情，万事开头难，前期你可以多读一些这个领域的专家发表的文章，我们多看一些专业性的文章，然后加上自己的评论观点，慢慢你写文章就有感觉了。经过时间和经验的积累沉淀自然会写原创内容了。

第四步要有实用的价值，我们会写原创内容还是不行的，在这个内容为王的时代，你只有将自己的内容体现出实际价值才能凸显你的核心竞争力。经过第三步可能你已经会写原创文章了，并且有了自己的一些观点。这个时候你就得提升自己的格局，站在更高的角度上看待一些专业性的问题，能够给粉丝带来一些专业的实用的内容。内容代表你的生产力，生产力越高，粉丝的粘性就会越强。

第五步要有极致的服务，服务做得好，粉丝跟你跑。当真诚用心去服务粉丝时，粉丝一定会被你感动的，并且跟随你。铁杆粉丝理论：假如你有1000个铁杆粉丝，那么你这一辈子也不愁吃穿了。这里有一个前提是你要用心服务好这1000个粉丝，没有服务好他们，他们也是会变心的，会跟别人跑的。所以我们做自明星需要用心挖掘粉丝需求，给粉丝超预期的服务。

4.10.4　自明星必备的能力

（1）专注的能力。自明星要专注于某一个垂直领域比如说，微营销实战导师：专注于微营销领域，实战：不但告诉你为什么，还告诉你怎么做。

（2）勤奋的能力。刚刚起步做自明星可能什么都不懂，这时候就要花时间去向你这个领域的权威自明星学习，多研究他们的文章观点，看看竞争对手是如何做的。不断学习和钻研这一领域的知识，另外要勤奋练习写作，提升自己的写作水平。自明星不是一蹴而就的，是持续不断努力的结果。

（3）学习的能力。移动互联网时代没有永远的王者，不学习就注定被淘汰。做自明星期间多关注一些专家的账号，研究他们的玩法。善用互联网工具，做自明星等于做个人品牌，不管流行什么新的互联网工具都要迅速跟上。互联网工具迭代的速度是很快的，一定要跟上其步伐去研究方法，去学习策略，讲究技巧。

（4）抗压的能力。做自明星要有强大的内心承受能力，尤其是你刚开始做，可能会遇到很多很多的困难。初期可能很多人会嘲笑你，嘲笑你的内容没有深度或嘲笑你的内容没有高度等。不要太在乎别人的看法，做自己就好，因为对互联网每个人都处于不断地摸索前进当中。另外做自明星粉丝数量等于压力值，也就说粉丝越多你的压力就越大，粉丝多了你就要费尽心思去想如何才能服务好这些粉丝、提供什么样的内容对他们才有价值等问题。

（5）变现的能力。这是最关键的一点。自明星的变现模式无非广告、服务和产品，其中广告是目前自媒体的主要变现方式，很多人也看到了这一点的利益，但这并不是自媒体的真正核心价值所在，通过广告变现就像一个搬运工，没有体现出做自明星的核心价值所在。自媒体中“人”自身才是最大的价值，比如，罗胖通过做罗辑思维自身的价值提高了。不同的垂直自明星有不同的盈利模式，如：微营销领域可以给微商培训、服务，只要把自己打造成自明星，吸引足够多的粉丝，盈利不是问题。

4.10.5　如何才能做好自明星

1）你是谁

定位非常关键，我们首先要明白自己要做哪一个领域的自明星。你是谁指的是要认清自己的特长及自明星的定位，你擅长哪个领域，是创业、微商、营销还是其他？你要做哪个垂直领域的自明星，是存在的领域还是自创的新领域？做已经存在领域的优点是你有机会向这一领域的大佬学习经验，看他们是如何做的。做新领域的好处是你一开始就是这个领域的老大。建议选择感兴趣的领域，这样可以让你做得开心长久。

2）他是谁

他是谁指的是你的目标粉丝是谁，就是你要吸引谁来关注你？这个需要结合你的领域来划分，可以根据地区、性别、行业、年龄等方面来划分（比如说你只想吸引女性粉丝，或者深圳本地的粉丝）。你的定位取决于你能吸引什么样的粉丝。你后面规划的内容就趋向于这方面。

3）在哪里

用户在哪里，我们就去哪里找他。在哪里指的是你的目标粉丝都分布在哪个地方，你的目标粉丝在哪里你就侧重去哪里吸引他。比如说你的目标粉丝是年轻女性，那么你就得去女性论坛、女性社群这块去吸引她们。如果你的目标粉丝是20~25岁之间的年轻人，那完全可以在微信上寻找，因为这个年龄段的年轻人大部分都在使用微信。

4）痛点是什么

痛点指的是你的粉丝目前有哪些困惑需要你的帮助，知道粉丝痛点我们才方便后续对症下药。就像去医院看病，医生给你开处方之前都要看你有哪些症状现象，再给你开处方一样的。如何才能找到粉丝的痛点呢？最简单的方法就是直接找客户交流、互动、调研，从交流中得出结论。比如说我们做一个关于90后创业所遇到最大瓶颈的问卷调查，那就可以得到很多系统性的答案，了解他们在创业过程中的难处。另外我们可以去他们的微博、微信动态观察留意，了解他们的一些动态以及性格，或者他们经常抱怨的问题。

5）什么内容

在互联网时代，要想突出重围，内容必须要有特色，方能吸引粉丝。时代在变化，粉丝的需求也在变化。我们应该集中在粉丝需求上。比如，柯达是上个世纪胶卷专家，后来数码流行了而淘汰了柯达，就是因为柯达没有搞懂客户的核心需求，客户真正的需求是照相，而不是胶卷。内容这块是相当重要的，内容的品质决定粉丝的质量和数量。

6）怎么秀

怎么秀指的是你以哪种形式展现内容给粉丝，是以文字、图片、视频还是以语音的方式展示给你的粉丝呢？比如你普通话好，那就适合用语音的方式展现。如果你擅长描绘，适合用图片的方式。你会做视频，那就以视频的方式。你擅长唱歌就通过唱吧去吸引粉丝。主要是结合自己的特长以及兴趣点。

7）何种媒体

指的是要用什么媒体工具去做传播，是用微信、微博、空间还是用个人网站？用自己有优势的工具进行传播，比如说你之前在QQ和微博里面有一定的粉丝量，那完全可以从这开始，以QQ和微博为主要媒体工具，外加用其他媒体工具联动传播效果更好，达到理想曝光率。

8）怎样吸粉

指的是如何去吸引粉丝来关注你的自媒体平台。吸引粉丝分两种方式：自己吸引粉丝，利用的是个人魅力及价值，也就是说你给粉丝带来价值性内容或者说你个人魅力、影响力非常大的时候，粉丝自然就吸引来了。粉丝吸引粉丝，利用的是口碑传播，就是让粉丝为你做口碑传播，带来粉丝，滚雪球式裂变粉丝。首先去找到你的目标粉丝，然后带给粉丝有价值的内容，让你的粉丝帮你传播。前提是你的内容要吸引人，要有价值，你的服务要做得到位，用户才会为你传播。

4.10.6　如何提升知名度以及建议

如何提升自己的影响力，让更多的人知道你呢？你需要去各大垂直网站发布你的文章，如：百度百家、今日头条、腾讯网等等，起到一个造势、提高曝光率的效果。经常去参加一些线下行业相关的活动，第一过去学习，了解行业第一资讯、发展动态等，第二向大咖学习，交流探讨一些观点、问题，拉近关系的同时与大咖合影，最后晒到朋友圈，让更多的人知道你在做什么事。还可以让一些名人大咖不断宣传你，写出你的创业故事等。也可以经常去主动采访一些大咖，采访他的成功故事，最后在朋友圈曝光，这就是借力，最终可以让他也转发，这样他是乐意的。可以做传统媒体背书：利用公关的手段让传统媒体采访你，增加信任度，权威性。以上都是可以帮你增加知名度以及行业影响力的有效方法，总结就是要做背书，让媒体和名人为你做信任背书，你的名气会更大。

建议：

（1）人人都可以是自明星，但并非人人成功。微商要做自明星趁早现在做，抢占先机方能具备核心竞争力。

（2）先用心做好服务，再去做好营销。粉丝一定不是营销得来的，而是靠用诚心的服务吸引过来的。做自明星先用心做好服务，和粉丝成为朋友，让粉丝成为传播者，这才是自明星最大的价值体现。

（3）好品质+好服务=好口碑=好品牌，自己一个一个地去吸引粉丝是很累的，要想裂变快就得让粉丝为你传播，前提是你的内容要有品质，加上你用心的服务态度才能换来好的口碑和好的品牌。

（4）好的自明星不是营销出来的，而是粉丝自传播出来的。单凭一个人的力量去传播是很有限的，粉丝为你传播才是巨大的力量。


第5章　微商如何选择产品

5.1　选择产品的八大原则

产品没选好，微商做不好。如何选择适合自己的产品也是很多微商的困惑之处，因为朋友圈太乱了，今天这个品牌招了几个总代，明天那个品牌开了微商大会，把自己都搞迷糊了。一个好的微商产品，能够让你快速起步；差的微商产品，会拖你后腿而且很难持续发展下去。微商的本质就是社交，通过社交的互动沟通建立信任感的过程。这个信任感的建立其实就是你个人品牌的建立，要想在客户口中树立一个良好的口碑，劣质假冒产品肯定是不行的。如果你的产品品质有问题，你去做推广、成交、转介绍都会有困难。所以做微商，选好产品至关重要，尤其是在2015年，当大量传统行业进入微商，产品品质一定是最基本的保障。微商如何选择适合自己销售的产品，至少要符合以下8大原则。

第一原则：产品品质好。产品品质好是最基本的保障。好的产品才有可能持续发展，这点毋庸置疑。在选择微商代理产品的时候，无论你想卖什么，或者你在卖什么，一定要选择做有实力的正品，千万不要选择三无产品或者是小作坊产品。产品要安全靠谱，这样的产品才能长期发展，让你的口碑越做越好，你囤货都囤得放心。从最近央视曝光劣质面膜可以看出，对很多面膜微商的影响是很大的，因为面膜产品里包含激素。对于做假货的微商来说，央视一曝光你的品牌，产品就很难卖出去了。做微商诚信是最关键的因素，只有确保诚信你的回头客才会越来越高，转介绍的机率也会越来越高。所以微商在选择产品时的第一点就是要考察这个产品的品质，然后自己体验一下这个产品，确保没有问题才做，盲目选择产品压货，风险很大，遇到品质不好的产品只会让自己的信任口碑缺失。

第二原则：有实力的产品。在微商竞争这么激烈的情况下，微商选择品牌一定要选择品牌背景强大、实力雄厚的产品。这点大家最好结合网上查阅资料以及实地考察，考察公司和工厂，确保公司不是皮包公司。另外做化妆品的微商在选品的时候最好优先选择一些有明星代言的产品，因为如果一个公司舍得花费代言广告费，说明该公司不是想着做一票走人的，很多做化妆品的商家是皮包公司，把货卖给总代就闪人，所以大家尽量选择有代言的品牌，这样的品牌一般是一个长期的品牌。另外选择有明星代言的产品，你的市场也更好开拓。还有就是选择一些各大卫视投有广告的品牌，这是你坚强的后盾，对你后续的宣传可提供很大的帮助。以及考察品牌在微商操盘方面的资金投入，以及操盘的经验怎么样。品牌方如果很会玩微商，对你后续的帮助会很大，会带领你一直走下去。如果品牌方作为总发起人都不会玩微商，对你的支持很小，你再努力也很难有好的结果。

第三原则：体验过的产品。微商不管做任何产品，自己先体验是很有必要的，如果有些自己不方便体验的，也一定要团队成员体验，最好要求女性去体验，她们对产品稍微了解一点，尤其是化妆品。而不是一味去相信一些广告宣传或者所谓的用户体验对比照片，自己体验过后才知真假。试用后你才知道产品品质的真实度，包括后续你招募代理也会更有底气，成交也会轻松很多。如果你自己体验了产品，可以做一个强有力的自我见证，使用前后的照片一发给客户，客户心中的疑虑自然就没有了。你自己体验了把自己的心得感受发朋友圈去宣传，才有真实感，才能获得顾客的信任感。

第四原则：易消耗品。大家应该见过这样的微商：微信好友数量不多，而销售额却可以轻轻松松月入过万甚至更多，为什么？首先就是因为产品的利润足够高，其次就是产品重购率必须高。如果重购率不高，把朋友圈转化一遍，基本上就没有第二笔生意可以做了，你只能源源不断地去开发新客户，这样自己会很累。比如2014年微商面膜为什么这么爆火，就是因为面膜就是属于易消耗品，客户的重购率高。两天贴一次面膜，一盒面膜两个星期，一个月下来就至少要消耗两盒面膜。再拿朋友圈卖手机的微商来说，用户一个手机至少要使用半年甚至一年以上，重购率是很低的，你需要不断去拓展新客户，而且现在手机市场价格透明化，以致手机的微商很难去做。所以选择快消品是很有必要的，能够更加快速发展。
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第五个原则：适用性强。微商的产品最好是适用人群比较广的，能够不受年龄、性别等限制的产品。这样消耗会更快，选择会更多。比如说你做一款眼膜，这个眼膜适用性比较强，可以男女老少皆宜，男的可以去黑眼圈女性可以去眼袋，这样的产品消耗会更快，同时也会增加购买率和重购率。这点是刚进入微商领域的新手需要特别注意的，除非是掌握了一些特殊的人脉或者商品资源，不然千万不要轻易地去尝试做一些小众产品，例如：高尔夫球具、收藏等，因为这些产品针对的是特定人群，如果他们对收藏没有兴趣，是不会购买的。像购买高尔夫球具的目的一般有两种，一种是送人，一种是自己用。不管是哪种对你微信好友品质的要求都是很高的，一定都得对一些高端用户才适合做这类产品，针对性太强。除非你的微信朋友圈爱收藏人士比较多，要不你的产品很难找到销路。

第六原则：兴趣是关键。兴趣是最好的老师，也是你一直坚持做下去的动力。根据自己的兴趣爱好以及擅长点来选择产品，感兴趣的产品可以做得持续长久开心，并且做擅长的产品上手快，专业度高，成交客户更加容易。另外微商还要根据自己目前的微信好友属性来选择产品，比如说你的微信好友女性多，那么可以选择饰品、化妆品、服饰；如果男性多的话，就可以做一些潮流服装、手表等产品。这个也很关键，如果不针对微信好友人群去做产品，前期转化起来将很困难。选择自己感兴趣的产品，你的心态会更好，做起来会很顺手的。

第七原则：市场控价严格。微商界很多品牌在市场控价这一块做不到位，因为产品旗下的代理商一多，就很容易形成价格混乱。很多品牌的产品在淘宝和天猫等电商平台上也有，有些甚至淘宝的价格比微商的价格还要低，这样客户肯定会毫不犹豫地选择在淘宝购买，所以不管是团队之间还是平台之间，微商品牌的价格都应该统一化、规范化。电商渠道的销售价格高于微商渠道，这样更有利于微商的发展。代理商之间的价格应该严格规范，这样更有利于市场的开展。
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第八原则：找可靠的上家。可靠的微商上家一定是拥有丰富微商实操经验的，并且应当具有一定的培训能力。单打独斗已经不能适应2015年微商的市场竞争环境，2015年微商一定是系统化的团队运作。有一个靠谱的上家能给你解除很多后顾之忧，比如说微商的指导，能够让你快速上手，销售产品赚钱。有团队做你的坚强后盾，团队成员之间相互交流与学习，能够让你少走很多弯路。通过培训，传授给你好的方法，让你进步更快，能够给到你技巧上的支持与辅导，帮助你快速建立自己的微商团队。一个靠谱的上家能让你更加有信心做好微商，给你带来足够的动力与支持。

微商在选择产品之时应该结合自己的实际情况去看，而不是盲目听从他人意见。结合自己的性格特点和兴趣爱好，以及你的微信好友属性状况分析，最后进行综合考虑。在做决定之前，要通过各种方法去考察品牌的实力以及上家自己的销售情况，团队的氛围，是否有系统培训等。微商产品选择需谨慎，做到多思考、多考量、多考察、多筛选。


5.2　打造爆品的十大核心

经过2014年微商的洗牌，2015年微商该怎样突出重围呢？个人觉得走爆品路线是最好的方式之一。通过一个爆品能够迅速让你的品牌热起来，后续再通过产品叠加形成产品线。目前很多微商做的产品品类太多、太杂，建议微商做产品宜精而不宜多，产品太多了你每天需要花费大量的时间不断去更新，以至于朋友圈都是产品广告形成刷屏，让粉丝厌恶你以至于拉黑。比如说你又卖服装又卖化妆品，朋友圈又是服装又是化妆品的，每天肯定就会大量刷屏更新产品，自己也累了，粉丝看到了也累。自己也没有太多的时间去和粉丝互动了，每天只想着如何发布产品，这样微信的内容都是产品广告，会很枯燥，所以建议大家要打造自己的微商爆品。去观察一些做得好的微商领袖，他们基本上都是专注于一个品牌的，等把团队做起来之后再嫁接其他产品，相当于换产品不换客户，客户再来重复消费其他类别产品。有些微商已经在做自己的品牌产品，专注于一款单品，但是单品的销售量总是上不去。到底如何把自己现有产品，打造为爆款单品？做爆款单品，选择比努力更重要，你要选择适合做爆品的产品去做，不是所有产品都适合做爆品。选择对的产品，就只差营销了。我归纳出十条微商爆品的标准供大家参考。

1）品质好（见效快、质量好）

产品有好的品质是微商做大的核心因素之一，品质不过硬，再好的包装和营销都是没有用的。最好是功效能被用户快速验证的，例如“俏十岁”面膜，在微博、微信上卖了好几个亿，很多明星都在用，为什么？就因为见效快，体验明显，一贴上去，黑眼圈、皱纹等立马搞定，被誉为时尚女神的救场神器！当然见效快的同时要有好的品质，就像前不久央视曝光了不少含激素的面膜，这样的品牌一经曝光基本就死了。拥有好的品质的产品在朋友圈必然火爆，并且能够持续在消费者口中形成自发的口碑传播。

2）利润大（代理的利润要足够多）

微商起于2013年，兴于2014年，目前微商群体达到2000万。为何微商群体增长这么快？无非是微商利润空间大，都看好这一市场。如果代理没有足够的利润是做不长久的，没有钱赚代理商的动力哪里来？所以说产品利润空间够大，品牌商要舍得分，应该多分一点给代理商，让他们有动力去做。只有这样才能吸引大量代理商来找你合作。保证代理的利润，是他们前进的最大动力，只有代理赚钱了产品才能持续长久地做下去。

3）包装好（产品包装有特色）

产品的包装决定用户是否购买，是否会主动为你的产品去传播。建议微商产品不要过于传统、正式，包装思维不要过于依赖传统包装，要有互联网思维、有特点的产品包装才会让用户更易记住你的品牌，更易为你品牌做传播。比如：叫个鸭子、卖萌、相约18面膜、晚点眼膜等产品包装和品牌名字就很新颖，相约18让女孩子永葆18岁的青春，是非常有活力的一个品牌。不论是从名字还是外包装，都能吸引用户的眼球，用户看一眼就记住了。包装最高的境界是让包装会说话，让包装成为你的推销员，让用户看到产品的包装就想向身边的朋友炫耀，形成二次传播。

4）个性强（产品要个性化）

说到个性我们来看看好声音的吴莫愁，很多人都记不住好声音第一季的冠军是谁，只记得个性十足的吴莫愁。冠军的发展都不温不火，反而亚军吴莫愁火爆了娱乐圈。吴莫愁声音并非最好听，但风格和扮相绝对最独特！在产品选择无限的互联网时代，好产品到处都有。我们微商产品也应当向她借鉴，打造能引发大众讨论和传播的“引爆点”，你可以强调产品差异化的卖点。你可以写自己和产品，将自己的创业故事赋予产品，一个独特并有情怀的品牌故事能引起用户共鸣。你可以在产品设计上用搞怪风格，吸引用户的兴趣。做微商不要老想着怎么样才能做这个市场上的第一，而是应该多花心思想想怎么做这个市场上的唯一。好的产品到处都有，缺少的是独特有个性的产品！

5）适销性（刚需化，市场需求空间大）

有很多微商品牌创始人跟我说他的新产品功能有多好、品质有多好、多么适合销售，市场多么大。但这有黄婆卖瓜之嫌，在产品推出上市前夕，应该有一个小范围的产品体验，进行小范围内针对不同群体进行产品体验测试，看看用户的产品反馈意见。征取意见之后才知道自己的产品好不好，适不适合用户使用，问题出在哪里。而不是产品一上市就进行大量推广，应该首先验证市场需求，用户购买率有多高，用户的反馈意见如何。因此要尽快进行小规模试用、试销、试招商，快速获得一定数量的真实用户反馈，比如说我们想做一款针对男性的面膜，这款面膜目前市场上很少，初期肯定你得做市场调研，然后小规模生产出来免费给男性体验，看他们的反馈以及使用效果，他们觉得好了，那么你的产品就可以开始宣传和批量生产了。经过用户的反馈可以得出结论，你的产品适销性有多强，你的产品用户使用了是不是还想再继续用，复购率有多高。

6）超值感（性价比高、超过预期价值）

当产品超过用户心中的预期，用户会自发地为你产品做口碑宣传。超值并不等于低价，超值是一种相对的感觉，让用户觉得远超期望值，让用户感觉占了你的大便宜，他就能为你的产品自发向朋友去宣传，自然就引爆了口碑传播。比如我们去住酒店，在一家四星级酒店享受到了四星级的待遇，我们觉得很正常。但如果我们去四星级酒店却享受到了超预期的五星级待遇，肯定会非常开心，忍不住对身边朋友说某某酒店服务真好等，这都是在我们身边经常发生的事情。其实我们做微商也是一样的，当你的产品品质好，性价比高，用户收到产品有一种惊喜感、超值感，用户是肯定会为你做口碑传播的，这是人的本性。

7）安全感（用户用得放心、可靠）

有一次我问一位女性朋友：你们挑老公最重要的标准是什么？高富帅吗？NO！她说最重要的是要有安全感。我们谈恋爱需要给女性安全感的，同时我们做产品也需要给到顾客安全感，这样用户才会吃得放心，用得安心。

很多做保健品和化妆品公司品牌的微商，广告文案非常高大上，效果功能吹得天花乱坠。为什么产品还是卖不好？光说不练是假的，更重要的是你需要提供相关的效果证明。效果宣传得越好，就越需要强有力的第三方见证，否则反而引发客户的质疑。构建品牌安全感有三大要素：公信力、专业度、零风险承诺。公信力从何而来？第一为名人见证，比如说你产品拥有一些明星代言或者上了央视广告，这就获得了强有力的说服力，能够给你品牌增加一份公信力。第二为客户见证，互联网时代的产品，客户体验效果好了，那么公信力自然就来了。第三为自我见证，一个150斤重的女性向你销售减肥药你会买吗？一个脸上都是痘痘的女性向你销售祛痘产品你会买吗？一个自己都没体验好产品的人，你如何卖给别人。

8）参与感（营造用户的参与感）

小米CEO黎万强的《参与感》，讲到了做产品参与感的重要性，顿时让很多品牌商开悟了。小米成功的关键因素跟用户参与感是有很大关系的。小米的用户参与感确实做得很好，小米从贴吧、论坛、微博聚集了大量米粉参与互动，在里面米粉讨论的经常是自己对手机功能的期望以及对小米手机的一些建议。小米系统之所以升级更新超快，最大的原因就是在于用户的参与，用户参与提供了自己的建议以及遇到的一些问题，然后小米就进行升级优化。我们做微商品牌也同样需要营造好的参与感，只有当用户全身心参与进来了，你的产品体验才做得到位。很多微商每天应该都会看一些关于微商营销、微商策略的文章，在学习浏览一些微营销技巧，其实这就是一种参与感。我们做微商产品也要让用户参与进来，比如说我们可以建立一个产品体验的社群，要求所有使用过产品的用户在群内讨论产品的优点、缺点，然后每人提出三点建议，最后把他们的意见整合起来，产品升级改进的方向就出来了。

9）人品好（先认可人再认可产品）

在每一个人都可以轻易了解你、连接你的社交网络时代，你的人品，就是你的品牌。网上爆炒的柳桃、褚橙、雕爷牛腩，打的都是“人格品牌”，请好好地问下自己：你有令人无法忽视的个性吗？你让人感到真实可亲吗？做销售之前先思考一个问题：顾客认同我的人吗？认同人的过程其实就是与粉丝建立亲和共识、信任的过程。做任何营销一定是先对人的认同，之后再深入谈对产品、品牌的认同。所以说做微商销售产品不能操之过急，要先想办法与粉丝建立信任，把自己销售出去，再谈产品。

10）售后优（售后不是成本，而是利润）

很多经销商以为做售后是种成本，要时间成本，精力成本等，我认为是利润。如：一位顾客在你这里买了一套化妆品，回去之后不知道使用的流程，你细心给他解答，产品的功能，针对哪些肤质使用以及产品使用的先后顺序，并且最后给她一套针对她肤质的解决方案，哪些地方该注意，哪些东西少吃等等的一些建议。当你把售后做到这样，用户肯定是开心、满意的。那么用户可能还需要面膜或者其他护肤品，肯定会在你这里购买，这就是优质售后，如此客户不仅会二次购买，还会帮你转介绍身边的朋友来购买。我们要通过优质售后让一锤子买卖变成多锤子买卖。所以一定要用心去做服务，这样用户才会发自内心地主动为你的产品做口碑传播。售后优是二次转化的基础，是口碑传播的基石。售后流程应该简化不宜太过复杂，操作也宜简洁。

微商要在产品混乱的时代做好自己的口碑，多从用户角度出发看待问题，多为用户着想。2015年打造微商爆品还有很多机会，通过打造爆品迅速打响品牌。如果微商能迅速在消费者心中建立起有个性、有特色的品牌，就能从千万微商中脱颖而出，向成功微商迈进一大步。


5.3　微商如何挖掘产品八大卖点

怎样去挖掘产品卖点是微商非常头疼的一件事，很多微商可能连卖点是什么都不知道，其实产品的卖点就是产品独特的销售主张。说到卖点其实就有买点，相反客户独特的购买主张就是买点。产品的买点和卖点又有什么区别呢？

“买点”和“卖点”的差别在于：“卖点”是以产品为本质，包括产品的一些差异化以及核心亮点。这种方式，在面对旺盛的消费需求，也就是说所谓的卖方市场，只要将产品独特的“卖点”表达出来了，就不愁产品卖不出去。而“买点”则是以消费者为本位的，以消费者的需求为中心，以满足消费者需求为目的。“买点”思维要求营销者的产品研发、宣传诉求都要以消费者的实际利益和心理利益为出发点，诉求必须与事实相符。当然互联网时代很多产品都是单一性的，要么主要是以买点研发产品，要么主要以卖点来研发产品，而两者相结合做出来的产品才是好产品。微商们问问自己是否能够充分挖掘出产品的卖点？挖掘产品卖点一般从以下几个方面进行：

（1）产品材料卖点：材料卖点是指因产品的材质、制作材料不同而产生的卖点。例如广告词“农夫山泉有点甜”带有明显的心理暗示意味，为什么甜？因为农夫山泉是天然矿泉水，含有多种微量元素，所以其味道是甜的，不同于其他水，农夫山泉在向消费者表达我们矿泉水的水是来自大自然的，这就塑造了一个很好的卖点，让消费者知道农夫山泉的亮点。再比如我们微商的面膜，有些材质是蚕丝、有些是纳米材质，这就是材质上的差异化，称为材质卖点。微商不管做什么产品，都可以从材质上找到属于自己产品材质的核心亮点，然后进行塑造包装，在销售层面上一定会容易一点。

（2）产品功能卖点：指依据产品的功能进行细分化出卖点。产品功能卖点这块以宝洁为例，宝洁会根据产品功能去细分客户群体的不同需求，适时推出不同类型的产品系列，以满足他们的个性化消费特点。比如海飞丝：去屑，飘柔：柔顺，潘婷：营养，功能卖点是带给消费者直观改变的产品卖点，功能决定消费人群、消费需求，也决定了销售。如化妆品的功能卖点：保湿、美白、补水、滋润等；衣服的功能卖点：时尚、紧身显瘦、保暖轻便等等；面膜的卖点：深层补水、祛斑、祛痘、美白，等等。目前市场上70%产品打的是产品功能卖点，这也是最核心的一个卖点，功能差异化是打动消费者购买的关键产品卖点。

（3）产品设计卖点：设计卖点是指从产品的外形包装、产品风格设计、产品整体形象等形成的差异化卖点。比如说女性服装有时尚的、古典的、潮流的、清新的各种设计风格，针对不同的年龄段或不同的兴趣爱好，用以满足不同的消费市场。苹果在产品设计这块是长项，笔记本电脑、iPod、iPhone、iPad的设计风格都是引领潮流和受到年轻人喜欢的。微商时代我们的产品包装社交一定要有特色、个性、时尚，唯有这样才能成为闪光点，让用户看一遍就记住你的产品了，这可能就成为你产品的核心卖点了。

（4）产品背景卖点：背景卖点从产品的背景出发，可以是特殊产地、特别的制作工艺，甚至是特别的制作人，也可以是产品的独特情怀。像恒大矿泉水自称是大自然的搬运工，产地来自长白山深层矿泉，这就是特殊产地的卖点；像老坛酸菜指出经过多少道工序发酵，这就是制作工艺上的卖点；像柳桃、潘苹果、雕爷牛腩等产品就是以特别的制作人来定位卖点的；每个产品都会有它的背景和故事，而作为卖家的你需要向客户讲好这个故事，也就是产品本身的故事或者是你与产品之间的故事。互联网时代产品有故事才有情怀，有了情怀就能打动消费者。像红遍互联网的褚橙，讲了褚时健坎坷创业的经历故事，让客户产生了共鸣，如此励志的创业故事打动了很多用户，从而“褚”就成为这个橙子的卖点。所以，挖掘你产品的故事，让这个故事成为产品的卖点。这也是非常关键的一个卖点，很多微商要打造自己的个人品牌产品，就必须要有故事，通过产品背景去吸引粉丝关注，故事可以成为品牌的文化背景，赋予产品感情和生命力。

（5）服务差异卖点：服务卖点是指通过完美的服务让客户满意的卖点。说到服务自然就想起了海底捞，它是整个餐饮界的服务风向标。海底捞管理层认为：客人的需求五花八门，仅仅用流程和制度培训出来的服务员最多只能及格。让员工积极主动地为客户去做服务，让每个顾客从进门到离开都能够真切体会到其“五星”级的细节服务。这也是海底捞一直稳稳占据着所在城市“服务最佳”榜首位置的原因，服务只有用心了方能到位。我之前曾做过手机数码产品，我们当时所有在我这购买手机的用户都能享受终生售后服务，这可以说在手机行业是一个仅有的案例。比如说你用了两年手机屏幕坏了寄过来我们帮你修好，仅仅收一个非常低的成本费用，很多朋友问我，你的利润哪里来，我说靠通过终生售后服务客户做口碑宣传，我只要服务好一个客户他可能会给我带来三个客户，这就非常轻松了。这也是我们做手机销售量大的原因，给到了客户安全感，虽然说很多用户手机用一段时间就要换了，但是终生售后给到了客户安全感，仅此而已。服务这块也是微商目前最欠缺的点，不管是售前还是售后的服务，大多数的微商服务都没有做到位，产品销售完了可能什么都不管了，不与用户交流产品体验情况，认为都是做一次生意，没有想到通过完美售后服务吸引用户口碑转介绍。实际上当你售后服务做好了，客户二次购买率是会大大提升的，转介绍也会增加。服务非常关键，微商们从用心服务开始，不怕没客户，不怕没有回头客，不怕没有转介绍，不怕没有好口碑！

（6）产品价格卖点：是指通过价格差异化而产生的卖点。如果定位的是高端市场那么产品的价格就高，定位中低端价格就低，比如小米这样就是通过低价格、高性价比打出的差异化卖点。随着移动互联网的发展，商品的价格也变得越来越透明，如果你的产品价格低，这绝对是终极核武器。如果你的产品有价格优势，那无疑在宣传上就需要重点突出，甚至可以把同行和自己的价格进行对比展示出来。就像小米不仅价格低，性价比还高，所以在手机行业以“最高性价比”突出重围成为手机行业领军品牌。像微商天天有全网最低价的产品，这就是打的产品价格卖点，因为毕竟价格低是很吸引用户眼球的，通过低价抓住用户的心也是一个核心的卖点。

（7）产品形象卖点：产品形象卖点指的是赋予品牌某种精神和形象，可以满足顾客的某些精神需求，为顾客创造了附加的心理价值，可以建立与顾客之间更加牢固、更加密切的情感联系。例如我们微商很多面膜产品都请了柳岩、伊能静等明星代言，这也是一种附加价值，很多用户正是明星的粉丝，就购买了面膜。或者说一些产品在央视、CCTV等刊登了广告，这也是一种产品形象卖点，满足了客户的精神需求。或者说很多用户因为相信这个产品形象从而相信了你的产品品质，最终购买你的产品。

（8）渠道差异卖点：渠道卖点指的是通过砍掉一些没有必要的中间商使利润最大化的卖点。例如戴尔的网络直销消除了中间商，减少了传统分销花费的成本和时间，库存周转与市场反应速度大幅提高，而且能够最清晰地了解客户需求，并达到富有竞争性的价位。由于互联网的日益普及，利用网络渠道营销的企业越来越多，比如携程旅行、凡客诚品服饰和淘宝等。很多微商品牌也是打着直销模式，不招任何代理而只进行零售，或者对渠道进行优化，只招收一级代理，这样少了很多中间商利润会更高，产品定价也有一定的优势，可以让代理商和商家获得优惠的价格，这也是吸引代理商和商家的差异化卖点，毕竟利润是每个人都看重的东西，有了利润动力自然就大了，渠道差异卖点在微商品牌中能够产生很大的优势。

一个产品的卖点还可以提炼很多，在销售过程中，可以将产品卖点进行叠加展示给客户，说服力会更强。就看你能不能将自己产品的核心卖点提炼出来，然后吸引客户的眼球，进而打动消费者购买。微商一定要学会挖掘和总结产品的核心卖点，这也是你的核心竞争力，让你的产品销路更加顺畅。


第6章　微商成交篇

6.1　打造无敌销售文案

6.1.1　销售文案的好处

2014年是朋友圈刷屏的时代，2015年微商一定是内容为王的时代，要通过有趣、有吸引力的文案内容吸引用户，这对品牌宣传将起到很大的作用。销售文案从字面上去理解就是利用一篇吸引人的文案，结合自己的品牌或产品，然后达到销售产品或宣传品牌的目的，前提是销售文案要能够吸引用户眼球，让用户有打开的冲动。销售文案也叫软文，指个人或企业通过精心策划在网络媒体等宣传载体上宣传自己的产品或品牌以达到销售产品、提升品牌知名度的目的。软文是产品的精髓，是向客户传递产品的催化剂，我们可以利用完美的文案赋予产品生命，让它和客户交流，引起客户的共鸣，最后打动客户，从而产生购买行为，这就是产品销售文案的最终目的。软文对于微商同样非常重要，通过软文能够有效控制刷屏，用户看到不会那么反感，软文是最好的推广方法，高质量的软文还会有很多人转载，形成裂变传播起来非常快，软文能够帮你带来客户，提高产品销量。

6.1.2　火爆文案标题是这样炼成的

一篇销售文案用户会不会打开看，很大程度上取决于你的文案标题，因为映入用户眼球的第一部分就是标题。如果你的标题都不能够吸引到用户，用户是没有兴趣去看正文的，文章的打开几率就会很低，曝光度自然就上不去，所以说我们的文案标题要足够吸引用户眼球，抓住用户的弱点以及兴趣点。比如说之前一篇《月薪3000与月薪30000的文案区别！》的文章，明显是赤裸裸的标题党。文案标题写作是有技巧的，跟大家分享写软文标题的七大思维。

（1）创意思维，也就是说不要用别人用过的标题，这样用户看了是没有兴趣的，标题要有自己的创意及个性，能够吸引粉丝眼球。如：《不为人知的微商销售文案、策略和秘诀！》，这个标题就很有新意，意思很少有人知道，你不想早点知道吗？能够吸引用户赶紧打开去看。但不要做标题党，标题党指的是标题很诱惑人，但是内容很糟糕，这样的标题党很容易在用户心中失去信誉，下次用户就不会再看你的文章了。

（2）热点思维，标题可以紧跟当下时事热点和网络热点话题。结合时事热点、关注焦点以及网络热门的话题去写作，这样用户的关注度会更高。热点是全民都在关注的焦点，借力热点话题能够让你的文案迅速得到传播。比如《继100元哥火了之后，××面膜相继火爆整个微商界》，百元哥那时是人们关注的焦点话题，此篇文案一出，立即得到网络、微信的相应传播，阅读量是很高的。

（3）数字思维，标题有数字更能具体体现文章的主要内容，用户看到数字是非常敏感的，这里要注意的是：9比九的传播效果会更好，也就是用阿拉伯数字效果更好。如：《××是如何在一个月时间内通过微商渠道招到100个总代的？》《微商3天内吸收2000位精准用户的技巧！》《2015年微商最实战的10种玩法》等，这些有数字的标题让用户看了更心动。

（4）建议思维，直接告诉粉丝怎么做才能解决目前所遇到的问题。另外标题适当添加几个标点符号，主题表达更明显，阅读更流畅，让用户读得顺口，最好做到押韵，文案更易传播，用户更易记住你的文案。如《建议：关于微商处理客户异议的经典话术！》

（5）抛砖思维，也就是抛砖引玉，先在标题中抛出问题吸引用户注意，在正文中给出答案。反问式标题容易引起读者好奇心，在标题中提出疑问，给用户抛出他们所遇到的迫切需要解决的问题，这样用户就会迫切想阅读你下文给出的答案。如：《微商致命的十宗罪你都知道吗？》

（6）价值思维，在这个信息泛滥的时代，每个人都想阅读对自己有用的信息，我们直接在标题中表明阅读此文对粉丝的价值，并且承诺提供的信息对粉丝有帮助，让用户看了标题就知道这篇文章对他是有益的，打开率就更高了。如：《微商必学的加粉技巧，对你绝对有用》。

（7）故事思维，人人都喜欢听故事。我们通过讲故事的方法能够吸引粉丝注意，并且通过励志故事能够引起粉丝共鸣，从而打动粉丝。如《1个19岁的小女孩是如何在两周内销售出100箱面膜的？》

标题的功能在于引起粉丝注意，说服粉丝阅读你的软文，提升软文的曝光率。一则设计精妙的标题，当它的精妙之处能强化销售信息、加深读者印象时，才算真正具备价值。切忌不要一味做标题党，高品质的内容更加重要！

6.1.3　如何写出吸引人的内容

销售文案的正文是精髓，要通过正文让用户感觉到价值。要让粉丝为你买单，正文就是催化剂，好的正文能够帮你快速促成交易。

1）目标定位

首先你要清楚你要写什么类型的软文，你的软文受众群体是谁？只有了解了客户群体，你才能写有针对性的文章。比如说你的客户群体是25岁左右的女性，那你就要写那些女性所关心的话题。还有一点要注意的是你的软文是不可能覆盖所有用户的，所以不要想着定位所有用户群体，要定位细分化领域。你不可能说你针对的目标是女性，而应该进行地区、年龄、性格等特点进行细分，只有细分化了你的软文传播的效果才能更好，因为你不是针对这一类用户写的，他们看了是不会引起共鸣的。所以说定位非常重要，决定你软文的传播率。

2）分析痛处

找到了你的目标群体之后，还要分析这一类目标客户目前遇到哪些困难和问题，你能帮助到他们什么？能为他们解决什么问题？你要做适当的市场调查，分析目标客户的困难点，知己知彼才能百战不殆，你只有足够了解对方痛点之后才能对症下药。分析痛点之后你要描述自己的产品对他们有什么好处，在软文中体现你能帮助他们什么，能给他们带来什么好处，让用户感觉你是切切实实地帮助他们，这样有利于培养客户的信任感。

3）正文内容

正文内容应注意文章的逻辑结构要清晰，不要读者看了半天还不明白你的主要意思。就像我们小时候写作文一样的，段落与段落之间的衔接以及主题要表达清晰。一篇好的软文一定是逻辑结构强、主题清晰、简单易懂的。另外软文的字体要适当，不要太大也不要太小。段落之间的连贯性要强，不要让读者看得太累。最后要注意的是文章要注意排版留白，这样读者看起来不会那么累，让读者眼睛休息一会，切忌文章密密麻麻没有任何空隙，这样只会让用户产生不快。

4）你是谁

你是谁也就是说在正文当中要体现出你的个人情况，个人介绍、品牌介绍以及产品介绍都要阐述清楚，让读者有一个清晰直观的了解。此处应该写出自己与产品之间的故事，让产品的形象更生动。一个好的品牌故事能够吸引用户阅读，并且打动读者。品牌的文化故事以及历史背景，都应该让你的目标客户了解清楚，只有足够了解产品背景故事，客户才有可能向你购买。

5）你找我做什么

你找我做什么指的是你的目的，你的目的肯定是为了给客户解决所需的问题。你的产品或者你个人能够为客户解决哪些问题，这才是吸引客户的亮点，也是整个文章的亮点。应该多站在客户的角度上，让客户感觉你的真诚和用心，切实为她解决了问题才有可能对你产生信任感。所以说这一部分要写得尽量突出，让用户放下戒备心。这部分也能够让用户知道你的产品或服务对他有什么帮助，产生共鸣从而相信你。

6）凭什么证明是真的

这部分能够充分降低用户的疑虑心，让用户放下防备之心，总之就是建立一个口碑和公信力的过程。也就是说你要证明你以上说的能够帮他是真的，这样客户才会买单。一般从三个部分去证明：第一，自我见证，这个是非常有必要的见证，比如说你销售一个减肥产品，那么你自己都没使用或者说你自己体重有180斤，你觉得客户会相信你吗？所以说自我见证是很重要的，只有你自己体验了才有说服力。第二，客户见证，这指的是你的客户使用产品的情况，使用过后有没有效果，要有图为证，比如说你销售一个祛痘的产品，使用过你产品的客户你可以放一个对比图，让客户看得更加真实，让顾客憧憬自己使用这款产品皮肤也会这么好。第三，媒体见证，比如说你的产品请了一些明星代言，这就是一种说服力，很多粉丝会冲着这些明星去购买产品。另外像电视媒体等报道也是一种强有力的说服，比如产品被央视或者一些大型媒体曾经报道过，这就为产品品牌建立了口碑和公信力。

整个过程就是一个信任背书的过程，另外微商可以通过名人大咖给你推广产品做影响力背书，引发粉丝关注；也可以让这个领域的专家给你做一些权威性背书，专业的观点权威性更强；还可以做熟人口碑背书，你身边的熟人说产品好才是真的好，通过熟人口碑推荐建立口碑。

7）我为什么要购买

此时再重复上述你的产品对我有什么好处，让用户再次清楚你是真正能够帮助他解决问题的。比如说你卖护肤品，可以给用户塑造保养观念，你可以说现在不保养，过几年再来保养就晚了，因为皮肤衰老了。再不保养很可能会导致你们夫妻关系不和谐，以至于影响到小孩的成长，这种损失太大了，是没法用金钱来衡量的，放大客户的痛点。要让用户有一种痛的感觉，告诉他你现在不使用这个产品的危害性，并且将危害性放大，让用户有紧迫感。

8）我为什么要找你购买

现在中国市场产品竞争日益激烈，好产品到处都是，竞争对手也到处都是，比你方货物好的产品也到处都有。所以说现在是买方市场，我们要告诉客户在你这购买和在别人那购买有什么不一样，要告诉客户你们产品的核心竞争力在哪里以及你能够提供一些什么额外的福利等，比如说在你这购买产品可以提供终生售后免费维修，这也是你们的一种核心竞争力，或者说现在购买可以立马享受折扣优惠，刺激用户现在购买下单。

销售文案最后的诱导用户转发也是很重要的，首先我们可以暗示用户转发，比如说看完此文感觉对自己有帮助的伙伴可以将此文转发到朋友圈，帮助身边更多的朋友解决问题。第二可以诱惑用户转发，比如说我们最早之前在写了一篇《微信营销72招》，我们在前文只写出36招，如要下文36招，请转发到朋友圈就可以获得了，这就是诱惑用户转发。第三是吸引用户转发，比如说你可以在文章末端写上：干货营销内容需要大家的支持，支持的伙伴可以帮忙转发一下，这样我的动力会更大，会生产出更多的营销干货送给大家，谢谢！这样就属于吸引用户转发了。总之诱惑用户转发是很有必要的，要不文章的转发率是不高的，达不到理想的曝光度。

销售文案正文能够真真切切帮助用户才是核心，先从服务出发，让客户感觉你是用心在帮助他解决问题，最后抛出解决方案，成交就很容易了。

6.1.4　销售文案的几个细节点

1）具有热点思维

热点思维就是指软文最好结合一些时事热点事件进行推广效果更好，关注度会更高。利用一些互联网热点事件、热门话题、新闻进行扩散传播等。这个需要你有很强的敏感性，要快速拿出文案，一个热点事件的有效期通常是24小时。这一点杜蕾斯是做得很好的，当一个热点事件出来，杜蕾斯团队5分钟之内可以完成从策划、写文、出稿到发出，这样的效率是非常惊人的。今年刘翔宣布退役事件，各大媒体都在报道，杜蕾斯结合这个事件马上做出了文案，一句话点评了整个事件：JUST杜it，套用了刘翔的标题句式，同时隐喻自身产品的内涵，借用谐音，一箭双雕，让人不得不佩服。所以这也是杜蕾斯品牌传播一直都做得很好的核心因素。我们要快速接触到一手热点事件，并且进行观察、整理，加上自己的观点等方式，引起用户的关注度，以及提升客户对产品的好感度，从而进行传播。因为热点事件本来就是大众关注的焦点，当你的观点一出来，是非常容易被扩散的。比如灾难、马航失踪、明星、政府等用户关注度高的方面，这些民生关注话题是很容易被传播的，去年姚贝娜去世的消息扩散了整个朋友圈，并且新浪话题讨论总数达到3.2亿，影响力是非常大的。其实我们做微商也是一样的，需要借助热点事件的力量，来帮助你的产品进行传播，这样曝光率更高。

2）找到结合的点

找到结合的点指的是你怎么利用热点事件和你的产品相结合。要找到事件与产品的切入点，善于思考和抓取彼此之间的结合点。只有找到最契合的结合点，用户才会认同你的观点，进而认同你的产品。如姚贝娜事件，姚贝娜是一个娱乐明星，所以娱乐、新闻、健康三类产品最容易找到产品上的结合点，特别适合针对性做热点内容运营。比如说我们利用治疗乳腺癌的产品与姚贝娜事件结合就是一个很好的切入点，抓住用户恐惧的心理，提醒人们怎样保养好身体。用户一定会产生共鸣的，只要用户产生共鸣了，你的销售文案也就达到目的了。

3）从客户角度出发

从客户角度出发是指站在客户的角度思考，着重于客户想要看到什么样的内容，抓住用户的心理，从而让用户认同你！就是说我们要和客户想到一块去，跟客户的价值观一样，这样才能让客户产生共鸣。当你完全站在客户的角度去诉说，客户一定会帮你做传播的。也就是说让用户充分参与进来，这样才能达到销售产品的目的。

4）有互联网思维

有互联网思维指的是你的软文要有趣、好玩，抓住用户的兴趣点，在互联网时代我们的文案必须要能够吸引用户眼球。其实大家可以发现很多品牌名字都是具有互联网思维的，这样传播会很快，用户感觉有趣就会自发传播。我们做销售文案也是一样的，很多产品结合一些互联网热门词语、一些网络流行段子。如之前有一篇名为《如何用互联网思维卖辣条》的文章火爆了整个朋友圈，就是因为很多人想吃辣条，辣条具有独特的诱人口感，让大众有了童年的回忆，所以获得大众的广泛传播。

6.1.5　写销售文案的几点建议

（1）销售文案的核心在于传播，决定用户为你做口碑宣传的因素是：价值。给用户带来价值，让用户感觉你在帮他，在为他解决问题，你就赢了！

（2）销售文案应抓住用户的注意力，只有抓住他的注意力，才有可能让他的注意力延伸为对你产品的兴趣。只有激起用户的兴趣，他们才有可能购买你的产品！

（3）必须先让消费者认知到自己的痛点，接着必须让他们能理解你的产品能够为他解决什么问题，再确定他的痛点，最后才会掏钱购买！

（4）给粉丝造梦，让他憧憬美好的画面，让用户看到产品能为他解决什么问题，然后承诺假如购买产品，美好就能变成现实。再做背书，将能促进购买行为。

（5）软文营销最高境界是使受众“耳软”，应该在最短的时间内吸引用户眼球，让用户看了软文有股主动为你品牌做传播的冲动，进而帮你宣传带来流量。


6.2　微商“恋爱”式成交四部曲
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销售的过程就是谈恋爱，同样微商也是在销售产品，那么微商做得好不好，关键在于你能否把自己销售给粉丝，会不会与粉丝“谈恋爱”了。微商做得不好原因就是情商太低了，不会用谈恋爱的思维去做微营销，只懂盲目刷屏。因为做微商靠的就是情商，而谈恋爱其实靠的也是情商。确实如此，微商其实就是社交电商，社交的本质就是和人打交道，与人相处，所以说不会与人相处的微商是做不好营销的。大家可以发现做得好的微商，大部分都是情商很高、讨人喜欢的，粉丝才愿意与你交流。微商到底如何与人相处，如何与粉丝“谈恋爱”呢？

6.2.1　遇上你

茫茫人海中，你首先要遇到你的粉丝。也就是我们要先和对方成为好友。首先要清楚自己的目标粉丝是哪些人，不要向非目标用户献殷勤，不然竹篮打水一场空。知道了目标粉丝是哪些人之后，去观察目标粉丝常在的地方是哪，然后再找机会与她相遇，也就是添加为好友。比如说你在公园里看到一个女孩，并且是自己喜欢的类型，那这就是你的目标对象了，你就要观察她住在哪，然后去她住的地方找机会和她相遇、搭讪。你可以主动搭讪或者通过一些活动创造出一些相遇的机会，但是不能太过，过了就会适得其反。微商也是一样，发现你的目标粉丝之后，你要想办法在她面前露脸，通过自己的魅力或价值吸引住她，让她对你感兴趣。

当然我们不能通过一些骗人的手段，把对方骗到手，那样是得不到对方真心的。很多微商会在微信群里发类似的信息：我是刚毕业的大学生目前没有工作，想做微商正在寻找靠谱的货源，有好货源的朋友赶紧联系我！等等诸如此类信息确实能够吸引很多粉丝，但是这里属于“骗粉”，她们都是冲着对你推销产品而来的，吸引来的粉丝只会一味向你推销产品，而且发现你已经是微商的话，有可能马上把你拉黑了。所以最重要的是通过自身的价值或魅力去吸引粉丝主动来加你，比如说发现一个群内很多都是你的目标客户，你可以去研究他们都喜欢什么？他们的爱好是什么？然后你在群内提供他们所感兴趣的内容就可以吸引住他们了，或者通过多在群内参与一些话题讨论，多刷脸，在群内建立存在感。慢慢地自然就会吸引到你的目标粉丝了。

6.2.2　了解你

当我们遇上对方之后，接下来就是一个彼此了解的过程。了解客户是最重要的一个阶段，成与败就在于这个阶段。我们在谈恋爱互相了解阶段的基础就是通过电话聊聊天，了解对方的性格、家庭背景、爱好、年龄等信息。做微商也是一样的，我们需要通过聊天了解客户的兴趣爱好以及需求，还有客户的痛点在哪里。所以说了解客户是十分重要的一个阶段。做好了，你就成功了。做不好，你就失败了。

（1）学会赞美。添加为好友之后，肯定是要进行交流沟通的，从而了解彼此的性格、需求。了解粉丝需求最直接的应该就是看粉丝的朋友圈，看到她的一些自拍照、生活秀以及工作方面的内容，你可以在下面赞美地说，好美或好幸福之类的一些话语。人家看到后肯定是非常开心的，一般都会回复你，你们之间的话题又多了。就这样你来我往地沟通，拉近了彼此之间的距离，对方会觉得你是一个很容易相处的人。很多微商去看粉丝朋友圈的时候基本上是走过不留声，既不点赞也不评论，感觉点赞比较珍贵而不舍得使用似的，到最后别人也压根不知道你去看了她朋友圈，这样是起不到拉近关系作用的。此时留下你的印记是非常重要的，加深第一印象。你在和她聊天或看朋友圈时，都要学会欣赏别人。当然也不能太浮夸，要切合实际而懂得用词，太过就会让粉丝觉得你是一个虚伪的人。我们不要吝啬自己的赞美，赞美的成本很低，价值却值千金。你懂得欣赏别人，自然别人也会去欣赏你、认可你。

（2）了解需求。当你通过与粉丝一定的赞美和沟通交流之后，双方已经有了一定的信任基础了。此时可以通过一些活动或观看粉丝朋友圈，分析粉丝的特征，了解粉丝对自己的哪些内容有兴趣，做到真正了解用户的需求。

关于了解客户需求有一个经典的案例：一条街上有三家水果店。一天，有位老太太来到第一家店里，问：有李子卖吗？店主见有生意，马上迎上前说：“老太太，买李子啊？您看我这李子又大又甜，刚进回来的，新鲜得很呢！”没想到老太太一听，竟扭头走了。老太太接着来到第二家水果店，同样问：“有李子卖吗？”第二位店主马上迎上前说：“老太太，您要买李子啊？”“是啊。”老太太应道。“我这里李子有酸的，也有甜的，您是想买酸的还是想买甜的？”“我想买一斤酸李子。”于是老太太买了一斤酸李子回去了。

第二天，老太太来到第三家水果店，同样问：“有李子卖吗？”第三位店主马上迎上前同样问道：“老太太，您要买李子啊。”“是啊。”老太太应道。“我这里李子有酸的，也有甜的，您是想买酸的还是想买甜的？”。“我想买一斤酸李子。”

与前一天在第二家店里发生的一幕一样，但第三位店主一边给老太太称酸李子一边聊道：“在我这买李子的人一般都喜欢甜的，可您为什么要买酸的呢？”“哦，最近我儿媳妇怀上孩子啦，特别喜欢吃酸李子。”“唉呀！那要恭喜您老人家了，快要抱孙子了！有您这样会照顾人的婆婆可真是您儿媳妇天大的福气啊！”“哪里哪里，怀孕期间当然最要紧的是吃好，胃口好，营养好啊！”“是啊，怀孕期间的营养是非常关键的，不仅要多补充些高蛋白的食物，听说多吃些维生素丰富的水果，生下的宝宝会更聪明些！”“是啊？哪种水果含的维生素更丰富些呢？”“很多书上都说猕猴桃含维生素最丰富！”“你这有猕猴桃卖吗？”……

这是关于需求的经典案例，第一个店主根本没有了解顾客需求，直接推销产品，所以失败了；第二个店主聪明些，问老太太需求，由于他主动去了解用户的需求，所以他成功了；第三个店主更厉害，不仅发现了老太太表面的需求，更深度挖掘了老太太背后的需求，老太太不仅买了李子，也买了猕猴桃。

根据上面的案例我们可以分析，我们在做好产品营销的前提下，要认真分析顾客的核心需求。就拿我们做微商来分析，我们向粉丝推销任何产品之前，在不了解需求的情况下，盲目去推销产品只会到处碰壁，我们要做到真正了解粉丝的核心需求。多和粉丝沟通就自然可以发现粉丝的核心需求。

（3）发现自己。我们每个人都有自己的优点和长处，没错，你也一样有自己的特长。我们要善于发现自己的长处并且将长处展现出来，这个很关键。通过收集客户核心需求然后与自己的长处相结合，提供给粉丝有价值的信息，大部分微商需要提高自己的价值。比如说你擅长营销，那你朋友圈或者与用户沟通可以提供一些微商策略以及营销知识，这就是粉丝想看到的内容。针对女性粉丝她可能在乎的是怎么才能减肥保持好身材，那么你就要给她提供一些保养及减肥的攻略，只有这样她才会和你发生更多的链接。

6.2.3　喜欢你

这个阶段你们已经充分地了解对方了，已经有了一定程度的好感和信任了。你们此时可能已经开始约会了，但是最关键的是能够让对方喜欢上你。如何才能让对方充分地爱上你呢？

（1）打扮自己。约会时你需要将自己最好的一面展现在你喜欢的人面前，正如女为悦己者容，倘若你经常不修边幅地和她约会，这已经是一种不尊重，更别说留一个好印象了。拿我们微商来说，我们的朋友圈，签名、姓名、说话方式都代表着你的形象，也需要好好打扮和装饰让粉丝看到喜欢，只有这样你才有更多的机会接触到粉丝。装饰看似很简单，但是很多微商并没有做到位，营销往往需要从细节开始，要给粉丝留下一个鲜明独特的好印象。

（2）掌握规律。有些微商心情好时就更新一下朋友圈，心情不好时就不去管了。这样是不行的，作为一个微商发朋友圈一定要掌握规律，微商内容也要做具体规划，比如说早上发一些昨天成交的客户见证截图，中午发一点专业性的内容，晚上发布几条产品。尽量在用户休息的时间发布一些重要的信息。朋友圈要有自己的特色，这样才能吸引住粉丝、留住粉丝，而不是一个三天打鱼两天晒网的无规律状态。

（3）沟通方式。沟通方式在我们日常生活中是非常重要的，微商和粉丝交往时的沟通方式也很重要，方式到位了能够快速吸引粉丝喜欢上你。你是一个容易亲近的人吗？尊重他人的人吗？谁也不喜欢与一个高高在上、自以为是的人交往。聊天时应该要放低自己的姿态，与粉丝做朋友，以朋友的态度与粉丝用心交流。沟通时要注意你的说话语气和表达方式。另外要把自己真实的一面展示给粉丝，让粉丝感觉你是一个和蔼可亲的人。

（4）注意时间。微商需要注意时间规律，就像你经常在对方忙的时候打电话给她，那肯定打不通。做微商也是同样的道理，发布朋友圈需要把握住发布时间，一般选择在早上7~8点、中午12点、晚上8~11点这些休息时间点微信用户在线率较高时候。发布时间点不对看的人就很少，曝光率就很低。微信本来就是利用人们碎片化时间，要摸清你粉丝的时间规律，传播效果才能达到最佳。

（5）保持原创。我们谈恋爱要注意用自己的表达方式，用自己的语言向对方表达想法，而不应该重复别人的甜言蜜语，这样只会让对方感觉你油腔滑调，虚伪。微商也一样，朋友圈内容要尽量原创，即使文字不那么华丽也没关系，因为那是你独有的。而不是每天在朋友圈发一些鸡汤，或者复制粘贴的广告，产品广告尽量自己进行原创，我们要做的是尽量给用户提供原创而有价值的信息。

（6）关心对方。我们谈恋爱是需要花费时间的，其实女孩子最在意的是三个字：在一起。这也是很多女孩子不喜欢异地恋的原因，你要多花时间陪伴她，做到主动关心问候，如果你不闻不问这样的感情一定不会长久。微商也一样，我们要多关心粉丝，交流是建立感情的基础。如果实在太忙无法做到主动关注每一个粉丝，那些自发与你交流、评论、转发或私信的粉丝，你需要做到第一时间回应，让他们知道你是一个懂得关心他们的人，这样粉丝心中才会有一份尊重感。

（7）制造浪漫。谈恋爱过程中男人应该学会给女生一点惊喜和浪漫，这是每个女孩子心里所渴望的。试想下谁喜欢跟一个呆子、无趣的人谈恋爱，女人更需要惊喜和浪漫，所以你要试着跟她讲故事、笑话，陪她玩游戏，节假日给她买礼物送惊喜。我们做微商也一样，朋友圈内容不仅要有趣好玩，还可以定期开展一些创意的微信有奖活动，既活跃了粉丝的气氛，又加强了与粉丝的沟通，还能够回馈一些粉丝，这样情感链接自己就加深了。

（8）牵手成功。通过以上几个流程下来，一个女孩子基本上对你已经心动了，此时此刻你需要大胆地去牵手，应该主动出击，女孩子嘛，你懂得，都比较含蓄。

6.2.4　成交你

谈恋爱的步骤就是先主动追求，然后表现自己，让对方知道你的好，离不开你，最后跟定你，这是做微商的思路，也是谈恋爱的思路。前提是微商的产品必须要可靠、服务必须到位，即使知名度不高、产品有瑕疵都不要紧，关键是微商们要有责任心和上进心，能够对用户负责。当你的产品品质好再加上好的服务，客户基本上就成交了。

完成成交后，其实销售才刚刚开始，我们要开始做售后，大多数人以为售后是成本，需要人力、时间等成本，其实售后是利润，你做好售后是为了二次购买和转介绍做铺垫。这时候你要进行回访，也就是客户跟踪。这样做主要有两个目的：一是收集客户体验信息，有没有问题？问题是什么？是哪里产生的问题？然后将搜集的问题整理罗列，便于下次调整，避免下次再出现同样的问题。给客户一种重视和尊重的感觉！你不只是为了卖给他产品并且更关注他的意见。二是加深他对你产品的印象，背后的声音就是提醒他如果需要再来购买。再者说开发新客户的成本是维护老客户成本的10倍以上。这个成本不只是金钱上的成本，更多的是需要时间、人力和物力成本。微商的销售更多是靠口碑，老客户的维护才是重中之重。一个没有老客户的微商，永远都是新微商。

只要你的售后服务做到极致，转介绍在某种程度上来讲是水到渠成的事情，你将老客户服务好了，转介绍是很容易的事，因为谁身边都有三五个好朋友，而且好友一般都是跟客户消费能力比较接近。当客户为你分享到朋友圈，他（她）的朋友看到后产生兴趣的人就会主动来添加你并进行购买。朋友圈惯用的晒图分享，其实也是为了达到这个目的。最后建议各位微商选好产品，慢慢去经营，做好自己的口碑，不要透支你在朋友间的感情，免得最后生意没有做好，朋友对你意见也很大。

以上就是本人独创的微商恋爱式成交法：遇上你（先要加为好友）、了解你（沟通挖掘需求）、喜欢你（互动建立情感）、成交你（服务购买产品）。做微商就应按照这几个流程去走，运用恋爱式销售，达到情人式服务，一定能够帮你更好地与粉丝建立感情，更快促成交易。急于求成的微商只会到处碰壁，我们需要有步骤地进行营销。


6.3　微商绝对成交六部曲

做销售都是以结果论英雄，销售就是为了成交，成交是最终目的。在这个不缺好产品的互联网时代，顾客的选择是很多的，好的产品到处都有，是买方市场。我们做微商不应当急于求成，谁都想每个客户直接主动来向你付款买产品，但前提得有一个认同，认同建立在彼此的信任基础之上。在建立认同的过程中方法很重要，认同是一个循序渐进的过程，需要沉稳地进行。

6.3.1　对人的认同

我是2013年开始做微信营销的，那时做微营销的还很少。我记得有一次我们出差去湖南讲课，在途中因为聊天聊到微信营销四个字被警察盘查，怀疑我是做传销的。民警询问我是做什么的，我说我是做微信营销的，他说你是腾讯的人吗？微信还能营销？微信怎么营销？我说我不是腾讯的人，我们是基于微信搭建平台，基于平台做推广然后形成一个销售，哪里有流量哪里就有市场，后来经过解释才得以没事。这就是因为警察还不够了解我这个人，也对微营销的观念没有认识，所以导致这样的误会。

在我刚做微营销时，我的微信圈里都是亲戚和朋友，我会经常发一些生活信息，转发一些好的营销文章，大家都点赞和转发，后来当我发一些微信营销及产品相关信息的时候，大家都不约而同地问我，有的朋友甚至打电话跟我说，内容不外乎都是：你怎么也做这个？你被洗脑了？你做的是传销？起初我会跟他们一一解释，微信营销是什么？跟传销和直销有什么区别，等等。

其实这些事情对我的内心是很有触动的，很多人的知识面或者说接触的领域有限，思维还没有完全开放。想一想10年前马云提倡用互联网消费的时候，很多人都认为他是疯子，但是他坚持做了下来，他成功了。后来一系列的互联网购物平台相继诞生，大多数人才接受淘宝购物，那是因为电商已经到了相当成熟的阶段，大家都可以淘宝来购物满足自己的生活需求。现在的微信营销就跟10年前的淘宝是一样的，让大多数人认知和接受必然要有一个过程。

我相信很多微商在2014年都会遇到以上类似的被亲友误认为做传销。但是在现在央视、春晚都在报道微商，加上政府也在支持微商发展，微商已经成为一个全民讨论的话题，大家慢慢地也认同了微商，就和当年认同淘宝一样。

跟大家分享这个故事的目的是为了让大家知道，客户对你人的认同是第一步，非常重要。我们做微商不能一味刷屏！必须把自己的生活写照和心情和微信营销相结合，忘记我是一个卖货的人，我是一个活生生的人，我在分享我的个人情感和生活，以及我的产品使用心得，然后分享给我的好友，分享给关注我的人。经常策划活动，引起大家的讨论，进行促进交易，圈里的朋友都会很感兴趣，然后给我点赞，跟我互动！

让粉丝先了解我这个人，再了解我的产品，先对我这个人感兴趣，再慢慢地对我的产品产生兴趣！最后自然就会有朋友找我买产品。根据微商的生存法则，比较快捷的方法就是建立个人品牌，当用户对你人认可之后才有利于销售产品，进而进行口碑传播。

6.3.2　对观念的认同

观念是人们对事情主观与客观认识的系统化之集合体。人们会根据自身形成的观念进行各种活动。利用观念系统对事物进行决策、计划、实践、总结等活动。我们在朋友圈会经常看到卖化妆品的微商发这些内容：自然不一定美，而是要美得自然；世上没有丑女人，只有懒女人；护肤品不是让50岁的肌肤使用以后立刻回到20岁，而是你想有多少岁的肌肤，你就应该从多少岁开始保养；好肌肤在于日常每一天的护理保养。就像汽车的保养主要在于日常的爱惜和维护，而不是全部依赖于行驶五千、一万公里保养一次，等等。这些都是一些女性护肤观念，微商在引导女性粉丝加强护肤观念。如果你的粉丝没有保养、护肤的意识的话，那你向她推销任何化妆品都是无济于事的，因为她可能认为女性不需要保养，而你要利用正确的护肤观念引导粉丝注重皮肤保养。另外女性很多保养观念是错误的，比如：很多女性认为面膜天天敷效果会更好，皮肤水分会更多，其实这个观念是错误的；很多女性认为冬天阳光温柔，不需要防晒，其实是错误的。虽然阳光温柔但并不代表没有紫外线，冬春两季是一年四季中全球臭氧含量最少的时节，淡薄了臭氧层这件“防护外套”，紫外线便会损伤我们的肌肤。这种观念引导也是可以的，让用户跳出一些护肤的误区。给客户塑造一个观念是很重要的，无观念、不消费。

6.3.3　对价值的认同

给大家分享一个关于价值的经典案例：美国有一位“营销天才”，受邀请给一家啤酒公司做咨询，由于啤酒行业竞争激烈，所以这家公司行业排名第八。这位“营销天才”参观了这家啤酒厂，同时也发现了一些“事情”。这家啤酒厂在密西根湖的旁边，在酿酒前，他们先要打400米深的一口井，作取水用；接着他们要测试200多种的酵母，目的是为了选择一种味道最好、最适合的酵母来做实验。产品检验时，他们会在200瓶啤酒中随机抽取一瓶做检验，再由20个品酒师品尝，万一检查到有任何不符合口味要求的次品，这一整批的产品都将作废。参观后，这位天才非常震惊，说：“我从来不知道酿酒过程是这样的，实在是太惊奇了！为了保证啤酒的味道、口感，你们做了这么多的事情。你们就在湖边，却不到湖里取水，而是打400米深的井；有这么多酵母，200多种，都要一一测试，但是有一点，为什么你们不把这个过程告诉别人？你们为了味道的纯正，做出了这样的努力，这就是价值！为什么你们不告诉消费者？”老板说：“这有什么可告诉的，我所有的啤酒厂都是这么做的。”营销天才说，“也许你们每个厂都这么做，但是没有人告诉消费者呀，消费者不知道！如果你首先跳出来让消费者知道你们的努力，那在消费者心中，你们就是很有价值的！”后来他帮这家啤酒厂，设计了一个市场营销的方案，他写了一个整版的广告。其实很简单，就是告诉大家“酒是怎么酿的”。比如“为了保持口味的纯正，他们为什么要做这么多的努力？为什么在密西根湖的旁边还必须打一个400米深的井？为什么要做200多种的酵母测试，而不是10种？为什么要20个品酒师？为什么在200瓶中随机抽一个检验？为什么有一个次品，整批酒都要作废？”就是为了确保客户的利益，为了纯正的口感！所以在3个月内，这家啤酒厂由原来的第八名跃升为第一名，后来第二名花了15年的时间才超越了他们。

我们微商应该反思的地方：客户在购买的时候看中的不是你的产品，往往看中的是你产品的价值，你要让客户知道产品的价值。要想顾客对产品价值认同，前提是你要学会塑造产品的价值，像很多产品会用到：最、唯一、第一、首家等词语，这就是在塑造独特的卖点，你强调这一点，就等于在塑造产品价值了。塑造必须聚焦在客户想要的结果上，越具体越好，比如说女性客户想要苗条的身材，××产品可以给你闪电般的魔鬼身材。你不要说：“你的产品会提高客户的生活质量，会让客户更加健康，皮肤会更加好，赚更多的钱”，这些都是非常抽象的。你要学会具体的思考，用具体的语言去表达一种结果，这点非常重要。

6.3.4　对美好结果的向往

大家可以看到很多做化妆品的微商，经常在朋友圈里晒一些客户反馈对比图，使用产品前后的图片。前一张极丑无比，后一张漂亮了许多。其实这是在给客户“造梦”，给客户一个对美好结果的憧憬，让客户知道她使用了这个产品也会变得这么漂亮，能够引起客户的共鸣，因为可能很多客户现在就有皮肤不好的问题，她就会担忧，然后就会想方设法来咨询你的化妆品，问你产品的效果。其实这就是运用了客户对美好结果的向往。这就好比每天全国有几百万人买彩票一样，为什么会有这么多人去买彩票？有些人明明知道几率是很小的，还是要去尝试，这就是因为彩票500万是一个美好的结果，他们对这种美好结果有一种向往，他们憧憬自己中到彩票的情景画面。我们做微商也需要给用户一些美好的结果，比如说用户使用你这个产品，15天能达到什么样的效果？1个月又是什么样的效果？给用户一定的承诺，你要努力让他联想到使用产品能够给他带来多少快乐。让用户安心，这样会促使客户成交。

6.3.5　对稀有物的占有

给大家分享一则“物以稀为贵”的案例：有一家仿古瓷厂生产的瓷瓶在一家商店销售，定价500元，在商店里摆了不少，但时间过了很久一个都没卖出去。后来有人要他把其他瓶子全部收起来，店里只摆一个样品，价格从500元涨到200欧元。不久一个外国人看了就想买，可是要一对。老板说：本店只有一个限量版，不过明天可以想办法帮你找一个来，今天先把这个带走。第二天外国人来到店里，看到为他准备好了一个瓶子十分高兴，可是他又带来了一位朋友，表示要一对。老板说：今晚再去找一对，明天来取。就这样外国人不但买了，还非常高兴。这就是一个典型的物以稀为贵的案例，人们都有一个私有心，想一个人占有。

另外饥饿营销也是一样的原理，饥饿营销说白了就是在产品上市之前，疯狂地对产品做全面的宣传与包装，并且围绕产品制造噱头，等把消费者的胃口吊起来之后，产品也就该上市了。但是商户仍然不收手，刻意调低产量，改变市场中的供需关系，造成一种“供不应求”假象。说到饥饿营销少不了小米，小米的售卖模式便与别家不同。它采用网络渠道销售的模式，让消费者都只能在小米官方商店里买到小米手机，并且需要预定。2011年9月5日，小米手机正式开放网络预订，两天内预订数量超过30万台，这样的火爆程度让人叹为观止。但之后的事情却出乎了消费者预料，就在小米手机供不应求之时，小米网站却立刻宣布停止预定并关闭了购买通道，让消费者无处可买，这就激发了米粉想快点占有小米手机的欲望，因为人都有一颗私占为己有之心。“饥饿营销”利用的是产品的稀缺性和人们的占有心，营销者通过限售向消费者传达产品稀缺的信息，达到“物以稀为贵”的效果。

同理我们微商有时也需要造势形成“物以稀为贵”效果，让消费者知道你的产品是多么好卖，让市场上形成供不应求的现象，但是前提是你的产品品牌要强势，有一定的知名度，要有好的产品，再加上出色的营销才能成功。

6.3.6　同频共振

声学中有个规律叫“同频共振”，我相信大家都不陌生。就好比我们听广播电台一样的，我们要处在同一频道才能听得到声音。同频共振指的是一处声波在遇到另一处频率相同的声波时，会发出更强的声波振荡，而遇到频率不同的声波则不然。人与人之间也有“同频共振”，指的是彼此之间找到共同的话题和兴趣点从而产生的共鸣，使自己的“固有频率”与别人的“固有频率”相一致，就能够使人与人之间增进友谊，结成朋友，发生“同频共振”。

要做到同频共振需要以下几点：①尊重好友，尊重是人与人交往中最基本的礼仪之一。你尊重别人，别人也会尊重你，尊重别人其实就是尊重你自己。②乐于助人，人是需要关怀和帮助的，尤其要十分珍惜在自己困境中得到的关怀和帮助，比如说类似需要你帮忙转发一些活动或信息之类的，应该第一时间出手相助，受助者将视帮助者为真正的朋友。③学会感恩，生活中，人与人的关系最是微妙，对于别人的好意或帮助要心存感恩之心。

我们还需要主动去寻找彼此之间的共鸣点，比如说：别人在朋友圈的一些正确观点和行动、兴趣爱好等，都可以成为你获得友谊的共鸣点、支撑点，为此，你应积极回应，以便取得协调一致。当别人取得优秀成绩时，你为其感到开心，当作是自己的开心事一样对待，一起快乐地庆祝；当别人遇到困难时，你应把别人的困难当作你自己的困难，一起解决问题。这样彼此之间的感情会越来越深。

我们微商也应该多与你的粉丝发生“同频共振”，每个人都喜欢被赞美，我们在朋友圈要多称赞朋友、多肯定别人。不要吝啬自己的赞美，赞美不需要什么成本，但是彼此直接的友谊会加深。真诚的赞美能够拉近彼此之间的距离，找到彼此之间的共鸣点。


6.4　微商活动营销四部曲

适当做一些有趣的活动，能够增强粉丝的粘性，让粉丝感觉你有价值。策划朋友圈营销活动，通过活动传播产品信息，实现提高产品曝光度的目的，好的活动可以一举两得，不仅宣传了产品，而且还可以增加微友。微商朋友圈做活动可分为四步：做活动-销售信-送礼物-求分享。究竟如何策划高质量的朋友圈营销活动并且将朋友圈活动提升到最大的转化率，接下来将一一解答。

6.4.1　做活动的五大核心要点

（1）做活动要有好的点子，唯有富有新意的点子，方能吸引用户参与。好的点子首先要符合粉丝的口味，你的活动必须是粉丝想要看到的，这样整场活动的参与度会很高。需要去做调研，调查粉丝对哪些活动感兴趣，你可以一对一和粉丝互动，看他们喜欢什么样的活动，也可以去粉丝朋友圈观察他们的性格特征来出点子。

（2）主题必须十分鲜明，活动主题要简洁易懂，最好让粉丝一看到就明白是什么活动，玩法是怎样的。很多微商做的活动，可能很多参与者都不明白什么意思，这是由于主题不够鲜明。确保活动简单易操作参与度会更高。

（3）内容描述要很整洁，活动内容要具备互联网思维，最好结合当下互联网热点事件进行活动，这样更能够抓住用户的心理，吸引用户的眼球。

（4）流程越简单越好，活动流程不宜太过复杂，活动步骤宜简洁以保证用户的参与度。

（5）结合热点事件炒作，要想你的活动成为热点，最好结合当时发生的一系列热点事件，这点杜蕾斯做得挺好，一个热点事件出来，杜蕾斯5分钟就可以结合自己的品牌做出活动来。要想办法让产品与热点事件结合起来，曝光度会更高。

（6）文案要简短且吸引人，你的文案不要过长。文案要有平民化的特征，用户参与度会更高。

6.4.2　常见朋友圈活动案例分析

案例一：一元抢拍活动

做活动时要拿接地气的产品、粉丝感兴趣的产品，参与的人会更多。建议用50~100元以内的产品，对大家实用的东西来竞拍。产品一定是要大家有兴趣的，因为每个人潜意识都有贪小便宜的内心。做活动的主要目的就是增加人气、增加粉丝互动和粘性。竞拍做活动的产品要有一定的品质，因为他代表着你产品的品质。这些客户后续很有可能二次转化或者为你转介绍客户，所以开展活动吸引人的同时，产品品质也要有保障，这样做出来的活动效果佳，用户体验也好。
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案例二：点赞赠送活动

虽然去年腾讯打击了一些非法的集赞活动，但是朋友圈集赞做活动确实是一个极佳的方法，因为裂变方式快，传播效果好。比如发布某个新款产品，第9个、第19个、第29个……点赞的，赠送这款体验产品。表面看是自己赔钱，但这个活动的主要目的是让客户能够体验你的产品。一定要送我们店里有实力、有潜力的明星产品，因为用了好，他们会主动找你买。赠送不需要包邮，送面膜的最好能至少送两片，用一片没有感觉，还得付运费，有的人会计较运费的。这些活动还有个目的，当圈子里的人知道你经常做一些免费赠送礼物的活动，他们都舍不得屏蔽你。另外可以要求粉丝帮忙转发集赞，赞最多前五名给予一定的奖励都是可以的。

案例三：免费试用试吃

通过“免费”标题可以快速吸引微友关注，免费送产品，但不送邮费，让微友有条件得到产品。需要注意的是免费申请试用你产品的可能是你的竞争对手，免费送出去产品，要统计转化率，适时停止调整。免费通常是最有杀伤力的营销手段，当年淘宝免费就把易趣网干掉了。我们不是大公司，设置有条件免费送产品，那些愿意付出一点邮费申请使用你产品的微友，最有可能以后买你产品。
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案例四：场景化活动

通过一些场景式活动更能吸引到用户参与，例如摇骰子、划拳等，这种小型的游戏活动成本不高，但是在和客户的互动性上很强。输了就免费送给你试吃或者试体验，能够调动用户的高参与度。有创意、有趣、好玩、抓住时事热点进行营销推广，这个游戏直接增强微信好友间的互动性和粘性并且能扩大粉丝数。
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6.4.3　做活动的一些注意事项

1）做准备

准备活动的文案。

文字内容，字数要求：①标题不超过16个字。②正文内容控制在100~150字左右，太长了会隐藏用户看也疲劳；

图片内容，图片要求：①图片尺寸要合适，必须清晰美观。②图片最好用6或9张。③加上微信二维码用来做传播。

文案内容如何规划。

（1）研究用户都喜欢什么样的信息，根据调研做好标签分类，利用微信标签的分组推送功能有针对性地推送，避免恶性骚扰粉丝。

（2）通过对往来的用户信息做数据分析，将信息做好归类和提取核心词汇，找到热点信息，为每周内容规划提供一个数据指导。

（3）通过分类信息互动找到用户的兴趣爱好，并且做好客户分类。

（4）分析用户的朋友圈信息，可以进一步挖掘用户的数据，比如：常活动的商圈信息，消费水平，对品牌的忠诚度等。

2）选时间

（1）提前20分钟推送，在活动开始前20分钟推送出去。

（2）推送前先在朋友圈进行预热，如：今晚8点在我朋友圈里有大礼派送敬请大家关注！

（3）推送时提醒老客户和意向客户，这是和老客户及意向客户拉近关系最好的策略。

（4）推送前先跟粉丝进行互动交流增加印象，可以群发一条信息，比如：晚上在朋友圈会做一个活动，惊喜不断，欢迎大家参加，好礼等着你。

（5）发送的精准时间：晚上9~10点，这个时间点微信活跃度高，传播效果会更好。

3）推活动

素材都准备好了，就可以选择一个时间点进行推送活动了。推送活动可以通过公众号、微信群、朋友圈联动推送，这样效果会更好。尤其是社群这块，要求大家帮你转发，活动参与度会更高。

4）做互动

问题解答：实时消息要随时关注，解答客户疑问。并且要做好疑问答复的word文档客服手册，整理归类方便后续查看。有关产品的介绍文字要精简，让客户感到明了易懂。

5）危机处理

设置微信建议专栏，将客户不满意的地方做好记录并予以奖励。

设置用户反馈问题专栏，将一些潜在的问题危机化解掉。

建立常见问题及解决方案的客服知识库，可以有效发现不足和迅速做出改进。

6）客服营销

通过客服与用户沟通交流找出目前所存在的问题。

还可以通过该方式挖掘更多的用户需求，增加用户粘性度，要求用户邀请更多粉丝参与进来。

6.4.4　销售信是活动的催化剂

不管是做传统营销和做电商，写销售信都很有必要。销售信简单来说就是一封能够既让客户感到贴心又能形成二次购买的信。给大家分享一个做传统行业老板通过写销售信实现暴利的商业模式案例虽长但相信一定能让您受到启发。


《彻底颠覆你的思维：羊毛出在狗身上，猪来买单》


中国市场上出现过一个品牌叫梦露，它只做一个睡衣产品，销售价格为188元一件，只有两种款式有男女老少款，吊带的和齐肩的，也只有两种颜色，白色和紫色。他们用了一个不一样的销售方式，送。怎么送呢？免费，如果你穿了感觉很好，就请你帮我们做口碑宣传。如果这件睡衣送给你，你会要吗？当然会。

但是他提了另外一个要求，我们送给你是可以的，快递费你出可以吗？快递费是23元一件，但是支持货到付款，支持退货，消费者是零风险。也就意味着你花23元快递费可以拿到一件价值188元的女士睡衣，你们愿意吗？也许第一次您看到可能不会动心，但是如果您发现同一时段竟然有157家网站都在为他打广告，您会不会点开看一看？那么，我相信至少有80%的人都会订上一件。

那么送多少呢？第一阶段我们就送1000万件，我们计算一下，188元一件，1000万件，等于多少钱？18.8亿元人民币，这家公司愿意拿18.8亿元砸一个市场，各位告诉我有这样的公司吗？应该没有，或者很少。也许很多人都会想，他们是赔钱赚吆喝。

但是这家公司既不是中国500强，也不是世界500强，这时候，很多人即使只为了满足一下好奇心，都会定一件。于是，你就会留下名字、电话、手机、地址，13天后，快递真的送到你家了，你打开信封一看，这个睡衣质量真不错，在商场里面可能超过188元或者288元，你要不要付这23元快递费？

很多人看不明白，这家公司是干嘛的？是做慈善？还是赔钱赚吆喝？好，下面我带着大家算一笔账，1000万件睡衣免费送，首先我们需要解决货源问题。做生意的人都知道，中国义乌小商品批发市场世界闻名，在那有很多小型的服装加工厂，所以制作起来，成本可以很低。而且我有1000万件，那么你给别人做10块，给我做8块可不可以。注意，是夏天的女式睡衣，第一，款式简单，第二，省布料。为什么8块钱成本的睡衣在商场里面可以卖到188元？今天如果我们买双鞋子，成本是50元，可是到商场里面不是名牌的卖300元，是名牌的卖500元，好，请问50元到300元中间的钱去哪儿了？商场，没错，商场收了27%到33%，营业员分了12%。梦露睡衣生产成本只有8块钱，但是到消费者手中没有任何商场环节，所以8元的睡衣拿到商场里卖188元。这样消费者真正得到了实惠，消费者开心不开心？

接下来就是快递的问题了，我们平时快递一样最小的东西，至少需要10元，但是，如果我一年有1000万件快递要在你的公司运送，可不可以便宜，所以，最后5元敲定，因为夏天的女式睡衣很轻，又很小，一个信封就可以装下。

下面就剩下广告了，本来网上做这种免费送东西的广告是不需要花钱的，因为网站要的是浏览量，如果产品免费送，我保证许多网站帮你推送信息。但是，为了让我的睡衣广告传播得更广，只要在你家的网站上送出去一件，我就给你3元的提成，网站是不是会把广告打得更卖力？于是，所有的网站都帮着打广告。好，我们再算一笔账。

8元加上5元再加3元，他们实际上送一件睡衣只付出了16元的成本，但是，消费者却付了23元的快递费。就是说，他们每送一件睡衣就赚了7元，最后，他们送睡衣一年就赚了7000万元。这家公司做了什么？快递谁递的？快递员。广告谁做的？网站。钱谁赚了？他们赚了。

接下来，我们算一下其他人的利润，8元的睡衣，生产睡衣的工厂一件能赚多少钱？每件只能赚1元，但是一下接了个1000万的单。厂家会做。快递公司收5元，快递公司每单也赚了1元。网站打广告本身是没有什么成本的，所以，网站的纯利润是3元。

干活的三方加在一起，一件才赚了5元，但是，梦露什么都没干却赚了7000万元人民币。各位，这家公司有多少人呢？这家公司从总裁、设计总监、销售总监，到会计，全公司加在一起四个人。

模式还没有结束，他们在寄给客户的包裹里面写了一封销售信：尊敬的客户您好，很高兴你能体验我们的女式睡衣款，在你体验的同时也成为了我们的会员，以后在我们店里购买任何睡衣都可以享受8折优惠，我们这里男女老少睡衣都有，质量也非常不错，你可以给你爸妈、老公、小孩卖一套体验一下，又是亲子装，非常有家的感觉。如你有需要仅需发送衣服尺码、款式到手机138×××××，我们即可马上给你寄过去。通过这样一封销售信，二次转化基本可以接近50%，利润是10元，为什么是10块钱呢？因为网站打广告的钱不用出了。

这就是该公司商业模式的厉害之处。

给大家分享这样一个商业模式的目的就是为了开导大家要维护好老客户，因为开发新客户的成本至少是维护老客户成本的五倍。我们做微商也可以这样做，当客户在你这购买过面膜之后，可以在里面写一封这样的销售信：尊敬的客户您好，很高兴能够为您服务，你已经成为我们店铺的VIP，我们这还有洗面奶，精华等护肤品，你再次购买即可享受8折优惠。用户收到产品的同时又收到了一个小卡片，小祝福她心里肯定是开心的吧，这样又做到了贴心的服务，另外客户敷面膜之前是需要洁面的吧，那肯定少不了洗面奶等护肤品，所以这样就可以形成一个二次转化，比你辛辛苦苦地去开发新客户省时省力多了。

6.4.5　送礼物的技巧

做活动选择奖品是整个活动中至关重要的一个环节，礼品选对了决定整个活动的参与度。首先应该选择品牌的明星产品一来价值性比较高，二来该产品能够代表品牌。这样送出去才有面子，才能有品牌的说服力，让客户为品牌点赞。第二，奖品一定要是实用的产品，你要针对哪一类群体就要送这类群体适用的产品，必须要符合这类群体的需求。第三，在选择奖品的时候应该和你活动的宗旨一致，比如说情人节，那你应该送一些玫瑰、巧克力等女性喜欢的奖品。第四，产品的价值应该与活动的规模相符合，尽量给客户一种超预期的产品，这样会带来口碑传播。第五，奖品应该选择方便物流的产品，一些容易损害的产品最好不要用来做奖品，客户拿到体验会很差。另外，礼物应该在承诺的时间内寄出，时间久了会影响用户心中的好感度。

6.4.6　提升活动转化的技巧

当产品寄出去之后，记得要跟踪看收到产品没有，询问产品体验的情况，产品有没有问题等，做到用心去服务，这样用户心里是很开心的。当用户收到产品之后，可以要求用户将真实的体验感受以及图片还有附带的微信二维码分享到朋友圈去，可能很多客户不太愿意去分享，那你要给用户适当的好处，最好的办法是直接给一个微信红包，要求客户掷骰子，几点就给几元的红包，这样又好玩又能与用户直接互动，拉近关系。相信这样用户将非常乐意去为你做传播，这样一来你可以从他的朋友圈吸引粉丝，粉丝都属于精准有意向的粉丝，对你来说是很有利的。

6.4.7　活动效果评估

一个完整的活动最后应该还有一个活动效果评估环节，这也是做活动者所关心的环节。首先是整场活动的成本以及一些费用，这都是我们所关注的话题，比如说支出与回报比率等。第二是整个活动的覆盖率，也就是影响力，影响了多少人参与、品牌曝光了多少次以及提升其他产品销售是多少等问题。第三是整场活动的情况、问题反馈及意见做一个统计，方便下次做活动的时候改进。第四要将参与活动的人数统计分类，进行二次转化率的情况分析，了解哪些客户互动频率高，等等。通过这次活动粉丝增加的情况要做统计，以及用户属性的分析（地区、年龄、性别等），统计做好了，整场活动的效果也就知道了。


第7章　成功案例展示

案例1：歌丽诗O2O众筹实体店成长之路

歌丽诗功能内衣，专属于亚洲女性的健康品牌，创立以来，就是一个以高级定制为主要业务的小众品牌。在北京定制内衣的圈子里，提到歌丽诗知道的人并不多，但一提到创始人杨业，几乎人人称赞她的专业与经营理念，源自法国的歌丽诗内衣，目前拥有3家直营店。杨业一直致力于女性塑身内衣的探索与革命，打破了传统束身内衣对女性身材的束缚，在研究人体美学、工程学、解剖学、力学、脂肪流动学的基础上，研发了一系列健康、舒适、科学的功能型内衣。

2014年下半年微商之势火爆了整个互联网圈，大量传统行业都进入了微商，进入了全民微商时代。从2007年开始歌丽诗功能内衣至今已经有8年的传统行业经验及线下资源。所以歌丽诗也着手开始进入微商。由于线下直营店每天有着大量的客户群体，所以决定从线下实体店为切入点进入微商。首先要求设计师在内衣上打上歌丽诗的官方公众账号二维码，让每款销售出去的产品都能够起到留住顾客的作用。并且产品二维码设置非常有个性和吸引力，还有一些适时的会员促销活动。通过这种方式的积累，让歌丽诗官方平台上积累了大量的忠实会员。第二，线下实体店会要求每一位进店的顾客添加工作人员的个人微信，这样平均下来每天每个店铺能够吸引150~200位顾客，工作人员一个月的时间能够把一个新微信加满，并且我们成立了社群专职管理人员，通过与顾客交流了解她们的需求及困惑。添加微信之后工作人员会把当天加为好友的顾客拉进成立的“歌丽诗美丽天使群”内进行专职的一个管理，进群顾客相当于是一个会员的身份，我们制定规则，每周五晚上会安排一位养生、美容、化妆等类的老师进群分享一些对女士有用的知识，增加顾客的粘性，让顾客对社群有依赖感。并且我们每周针对进群的所有顾客组织一次线下沙龙交流会，让顾客更加深入了解歌丽诗的产品及一些女性保养知识，通过线上线下的聚集和交流，彼此之间的信任度明显提升。线下沙龙会销售歌丽诗功能内衣，小型沙龙成交率就很高。同时也通过线下沙龙招募微商代理及渠道代理商，这样的转化率得以很大的提升。线上的交流+线下的聚会不仅让顾客学习到了知识，还结交了一大批姐妹，何乐而不为呢？招募到的微商代理，有专职人员给微商代理授权服务，并且针对微商代理，都有专业的线上线下培训，培训这块与微营销实战导师长期建立合作关系，给微商代理建立了一套完整的培训管理系统。让微商新手也能够通过微商销售出产品，招到代理。

去年年底微商加分销的做法很火，歌丽诗也不落后，针对线上这块，我们去年年底也做了一套分销系统。通过分销系统能够让代理商没有存货风险，并且一些专职上班的人员也能够做。分享给身边的朋友去使用歌丽诗功能内衣，从而让歌丽诗内衣迅速建立知名度和影响力。另一方面官方微信平台积累了大批会员用户，然后通过潜移默化的推荐和软文进行转化。

通过微商的成功，歌丽诗快速发展。众筹模式也是非常火热的模式之一，歌丽诗为了鼓励优秀代理做好微商，也给了优秀代理一些福利。在优秀代理商中发起了众筹体验店，从有想法到众筹成功，仅仅用了一周时间就筹集到40万元的股金，开了两家实体店。众筹也算比较成功的了，后续我们会给更多代理商这些福利，让代理商充分参与进来，开店成为品牌众筹人。

移动互联网规则变化不断，做互联网企业一定要通过不断学习和了解使用最新模式。只有这样才有可能不被淘汰，不被竞争对手抛在对岸。歌丽诗专门有一支微营销研究团队，不断去探索最新的模式和最新的玩法，让歌丽诗一直走在行业的前沿，把竞争对手抛在后面。

歌丽诗团队研习国际的塑形理念，在内衣业设计引领潮流的香港，研制开发调整型功能内衣达数十年之久，稳定中求发展，秉持质量精细化，产品多元化，以最适合人体的立体剪裁为原则，以穿着最健康、最舒适为依据，求实创新，以人为本，提供最优质的好产品和服务。歌丽诗非常注重用户体验，每推出一款新产品会首先给老会员及新客户试穿体验，通过体验获取首批产品粉丝及建议，然后进行调整。移动互联网时代，只有让用户真正参与进来，才能在这个不缺好产品的互联网时代脱颖而出。歌丽诗非常注重用户体验和口碑，这也是歌丽诗功能内衣一直是微商中口碑佼佼者的原因。歌丽诗健康文胸，2015年歌丽诗携手粉红丝带计划为1000位乳腺癌患者终身免费提供内衣，为5万个中国女人穿上健康内衣而不懈努力。
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案例2：小C颠覆传统微商模式

随着互联网的高速发展，它已逐渐改变我们的生活，互联网创业成为目前最热门的话题，那互联网到底在创造着什么机会？

市场总是在让人看不懂的趋势中变化。2003年前期，每个人都是以传统生意为生，当互联网初来到我们生活的时候，如果对一个传统老板说，你应到淘宝上去开店，你往往会听到他们回复：“这些是那些小年轻人弄的，各有各的生意，我们玩不了。”

而现在呢你会经常听到实体店的老板说：“现在的生意好难做啊，钱全部被那些小年轻玩网络的给挣走了。”同时，现在还有谁说：“现在再去天猫、淘宝上开店会如何？”答案很明确：机会已经很渺茫的了，除非你有自己非常过硬的产品和足够烧钱的实力，如果没有的话，你就只能另寻途径了。所以，互联网创业一定要做趋势行业，什么叫趋势，就是不管你高不高兴，喜不喜欢它都会发生的，而且会迅速占领整个市场！

微信的诞生，标致着移动端互联网时代的到来！以前微信是交友、晒吃、晒喝、晒旅游、晒爱情的地方，但是一些目光敏锐的人，从中看到了商机，在微信上做自由的买卖，刚开始身边的朋友觉得反感甚至将其拉黑，但是现在拉黑别人的人自己也做起了微商，这是为什么呢？因为微信是基于QQ好友和通讯录的强关系链，通过我们个人自媒体的塑造，与客户互动+沟通+服务一体化，所产生的信任感来建立我们与顾客的长期合作。

随着2015年春晚的摇一摇、红包等活动，再次将微信的使用推向高峰。这就是行情所在，不可阻挡。但是，在微信商业衍生的初期阶段，微信市场难免乱象丛生。

例如：跟风加入微商，拿了货之后，才知道自己的利润空间已经被别人控制，但是事实上，商家最大的销售渠道就是把货出给了代理，所以呢代理也会面临着各种压力和困惑。再比如说：一旦有人采用低价，小代理的货物就很难卖出去。还包括拿货价不平等，代理之间层层加价，基本只有总代理才有利润，朋友在我们这里买贵了就很难再买第二次。如果屯的货物无法销售，又招不来代理，增加的资金压力真是到最后只能够自己消化。还有就是，产品拿货渠道不明，一旦拿到假货导致朋友使用毁容，罪责就大了。辛辛苦苦培养的代理可能会被同行低价挖走。有时碰到不负责任的上家对你不闻不问没有培训课，没有组织没有团队，想努力又找不到方法。

针对微商代理现状，对于消费者来讲，也是头疼啊，平时交友的圈子变成了卖货区，什么样的图片刷屏都有，对朋友的进货渠道不敢信任，假货横行，没有担保，有的时候钱打过去了，人也联系不到了等等问题……

以上就是市场的痛点，而全新的小C移动分销模式，就是通过有效规避了这些痛点在2014年引起了微商市场的关注。如图所示：
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小C正是通过确定传统微商的市场痛点，创新了全新的颠覆式分销模式。通过市场的空白领域，利用这个全新的“蓝海”移动分销模式，在2014年化妆品“红海”市场，特别是面膜产品市场中一战成名。

小C模式简图讲解：
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小C分销模式也有效实现了O2O商业闭环，如图：
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小C模式成功进入市场，也是该创始团队通过深度分析目前互联网电商市场，把握了消费趋势变化所带来的机会，精准切入要害，创造出符合当下互联网供应关系链中，最迫切需求的分销机制所得到的结果。通过下图，我们不难分析出，为什么小C分销模式作为全新的模式，可以成功落地。
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小C移动分销模式无论从理解和操作，都非常简约和易懂，这一点也非常符合市场追求简约的要求。这些也符合互联网精神，一切以用户体验为上。

利益分配机制上，小C模式采取公开、透明的佣金制度，结合具有公信力的第三方支付机构——微信的财付通支付平台，有效解决了信任问题。这一点，也让参与用户的热情和粘性大大增强了（见图）。
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在互联网商业生态中，“流量”是一个关键的考核指标，对一个新创立的产品或项目来说尤其重要，甚至可以说是生死攸关的一道坎。

小C分销平台创造了通过“蓝海”分销系统模式，结合“追求真实”营销理念的护肤产品，在“红海”的化妆品市场中上线前3个月，创造了近10万注册会员，销售转化率达到20%~25%，收获了近500万元市场业绩，成功实现了用户流量和销售业绩的转化，稳稳地立足于微商市场。目前，小C分销系统从当初的单品，到现在已经陆续上线新的产品，开始向多品类发展。


案例3：O2O模式助喜尔康智能家居线上线下齐发展

2015年，O2O模式已成为电商发展的一个大方向，无论是成熟的传统实体企业还是大行其道的电商企业，都在探索和践行O2O模式。电商的疯狂让传统的智能家居行业再也不敢怠慢，智能家居电商更是推进这一模式的主力军。在这方面，喜尔康智能家居坚定实现“互联网+”，推出了充满人性化的O2O经销模式，让消费者更便利，更放心地选购产品。

所谓O2O模式，即线上营销，线下成交。利用网络及社交平台的迅速传播性，建立网络推广渠道、架构内容，做到消费者认知和消费信任。在O2O模式里，喜尔康智能家居建立了独立高效的专属机制，即通过建立公司总部—分公司（省级代理商）—门店的三级信息传递渠道，让顾客能够充分了解信息，体验产品，放心选购。现在就以一张图展示喜尔康O2O战略发展模式。

该模式首先是公司总部全局把控各地的营销效率。在此基础上，分配资源和信息给分公司和省级代理商。根据不同的范围，不同的消费者，制定不同的资源信息分配，达到资源最优化的效果，做好后勤保障的工作。然后分公司负责把产品资源和产品信息分配到所在地区的门店，根据门店销售情况，做到资源最优分配效果并反馈信息给总部。
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喜尔康全国2500个销售体验门店终端。顾客通过线上浏览和测评产品信息，然后到附近实体店去检测产品效果，体验满意后再到门店选购。其中的惊喜就是多了体验这一环节。门店占地面积不需要很大，因为不需要库存，体验的产品只供消费者体验，不存在销售购买关系。如果消费者满意，再进行选购。这样众多小面积销售体验店的存在既可以达到宣传效果，同时又利于顾客放心买到自己喜爱的产品，同时也能给与消费者很好的售后服务。

在销售门店里，顾客还可以通过二维码扫描、摇一摇等活动，关注喜尔康官方微信号。这样可以了解到喜尔康最新的销售优惠信息和最新的产品体验信息。而且顾客还可以通过公共微信号享受预约安装，预约售前售后服务等功能。而门店也利用微信信息平台以及利用所有各级人员进行“分销+全民营销”的全网模式，把传统经销商、批发商、社群组织整合在一起利用智能手机进行社会化营销。一切人性化的服务只为顾客买到最适合的产品。

其实目前智能家居行业的电商发展态势是“线上下不来，线下上不去”的状态，所以O2O模式将是黏合剂，很好地缝合智能家居电商发展的这一裂痕。

消费者可以线上看产品，然后到线下实体店去购买产品，这样对于商家可以实现零单物流，达到减少运输成本与人工成本的目的。另外相比B2C模式而言，O2O模式让商家与用户之间的交易更为透明，更为公开，这其中并不只是价格的公开透明化，更多的是无法弄虚作假的线下真实体验，以及标准统一化的交易流程。对商家而言也能够通过线下提供服务确定网友的真实性，而不是网站平台的炒作行为。虽然网购很方便，但是对于居家卫浴用品，只是通过网上的介绍又如何能安心下单？因此O2O模式很好地解决了这一问题，通过网络获取资讯，再来到现场进行产品的实地打样，有了良好的用户体验，对产品有足够的认识。对于商家来说这就是实力的体现，喜尔康就是想要表达这样一个理念：你看到的都是我们能做到的，最实在的！

现在“互联网+”是企业发展的必经之道。喜尔康在这条路上也是历经众多险阻，而获得如今的成就，正是其不懈坚持的结果。


案例4：“加倍美丽”不同寻常的微商之路

现在很多微商企业就是招代理，通过招募总代理，总代理招募下级代理，一级一级发展，这样总公司只需负责给总代理批量发货，再由代理们一级一级拿货，这样的确是个便于管理的微商普遍模式。但对于新兴微商企业，却不止这一条路可走。护肤品牌“加倍美丽”，就走了一条不同寻常的微商之路。

“加倍美丽”作为新兴的护肤品牌，主要市场依然在电子商务领域，但不同于很多电商护肤品牌，“加倍美丽”不再纯属招募代理经销商批量出货，而是重点发展零售市场，凭借其产品优良的品质直接面向终端用户，致力于给用户们超高性价比的护肤体验。

在扎实做好产品品质的基础上，“加倍美丽”实现电商企业的重大突破之一：用代理商批发价来代替零售价，消费者不需大量购买产品便可直接享受超实惠的批发价格，同质更低价，比团购更方便更实惠！

此外，“加倍美丽”还独创了其非常自由的购买方式：消费者可自由选择购买数量，除了可以享受原先的批发价优惠，还可因为数量的不同再次享受折上折的价格优惠。最重要的是，“加倍美丽”保湿面膜采取十盒装，每购买十盒便可免费获赠一片试用装。第一次体验“加倍美丽”产品的消费者可先体验试用装，如若感觉效果不好等，皆可不必担心屯货难处理的问题，可在没有拆开产品包装的前提下直接联系“加倍美丽”直营部，全额退货退款。购买不同数量产品还可成为不同等级会员，可享受“加倍美丽”每个月举行的抽奖活动，赢取诸多好礼！

“加倍美丽”每盒面膜产品都有独属防伪码，皆可在“加倍美丽”官方微信公众号自定义菜单自主查询，以此杜绝任何形式的假冒山寨产品，保证消费者安全的护肤体验。移动微信公众平台查询，随时随身更便捷！

综上所述，消费者选择购买“加倍美丽”品牌的产品，不管是新老用户，都可以直接享受批发优惠价格，还可通过数量再享实惠价折上折；每款产品都可保证查询正品来源，质量问题无忧；最后更不用担心如果试用后觉得不好而无处退货，完全不需要消费者自身承担任何压货风险；意向微商代理可直接通过拿货量多少享有不同优惠等级的拿货价，并从“加倍美丽”直营公司直接拿货，并保证产品正品。

微商，作为时下最热门的新型电子商务，俨然已形成一种经济趋势。如何让消费者更直接更便利地享受到优质产品的服务，怎么向个体微商提供有保障的创业环境，如何真正建立消费者与电商企业之间的信任？这些答案或许都可从“加倍美丽”的运营模式中找到合适的答案。


案例5：微水开启社交营销之路

信息化的社会、信息化的时代，人们传统的劳作、休闲、娱乐生活方式被电脑、电视、手机所取代。在过去的生活中，我们的眼睛里是家人亲切的笑脸、朋友温暖的面容、同事可爱的举止；在过去的风景里，我们的眼睛里是路边的花、林里的草、蓝天上的白云、枝头上停留的小鸟；在过去的娱乐活动中，我们的眼睛里是地面上的格子块儿、小朋友拉起的跳皮筋儿、户外的藏猫猫。如今，我们的眼睛里只有电脑、电视和手机，人们获取的信息量增加了，人们获取的信息线拉长了，而真实生活中，人们的视野却在咫尺之内。无论我们的眼睛告诉我们它有多累、有多疼，我们都只会眨眨它、揉揉它，让它继续累着、继续疼着，我们问问自己，你可曾爱惜过它、心疼过它？于是，老人们眼疾的概率越来越高，孩子们近视的比例越来越大，我们眼睛不舒服的人越来越多。我们关爱的身体部位越来越多、我们所有使用的关爱产品性能越来越好，我们甚至不断提高我们眼镜架、眼镜片、隐形眼镜的性能和质量，却恰恰没有真正一款关爱我们眼睛的产品，让你在没有眼疾的情况下，像牙膏每天呵护牙齿一样呵护我们的眼睛。

“微水”正是在这种背景下产生的护眼产品。“微水”是一款不添加任何防腐剂的细胞生态护眼产品，原材料采用9610年的冰川水打造，这种小分子团水，再经过国际权威机构中科院上海生命研究所采用世界公认最先进的ESR（电磁共振）通过核磁共振技术，使之能够穿透眼细胞，快速给眼睛补水，促进眼部循环，清除眼部致病自由基，特别是对羟自由基的抑制清除功能，达到治病护眼的功效。其安全性也获得了美国FDA（美国食品药品监督局）的认证证明对人体是确保安全有效的。正是因为微水是世界上唯一一款不含药物、防腐剂、激素的护眼产品，因此，它是一款婴儿和孕妇都能用的护眼水，可以喝到嘴里的护眼水。微水作为牙膏式的护眼水，改善现代人因长期使用电脑、手机、驾车、不良的生活习惯、空气污染、用眼过度等原因而引起的视疲劳、视觉模糊、老花眼、白内障、干眼症等眼部问题。

微水的社交营销平台采用一个三级的分享佣金的激励机制鼓励购买者与他的好友分享微水。第一级，当一个消费者在圈子里看到朋友推荐的微水名片（产品介绍），看完后觉得微水是自己有需求的护眼水并决定购买。购买后，微水平台就会告诉消费者，如果你在你的圈子里分享微水名片，你的好友通过你的购买后，你将会收到好友购买产生的推荐佣金（20%）。第二级，当你的好友也将他购买微水信息分享给他的圈子，他的好友购买，他会收到20%的佣金，你会收到第二级购买的10%。第三级，当第二级的好友购买并分享微水，他圈子里的购买者，还会支付给你他们购买的第三级推荐佣金5%。初看起来，微水的营销模式很像线下的直销或传销模式。但是，正像线上的众筹不是线下的非法集资一样，线上的社交营销不是线下的传销，虽然3级裂变看来类似。线上的社交营销没有线下传销的缺陷和非法点。第一，传销通常买非法产品或不真实的产品，而微水是合法而真实的产品；第二，传销需要公众聚会，而微水没有公众聚会；第三，传销常涉嫌诈骗、限制人身自由，而微水是让消费者自主决定，无强制性。我们相信微水为代表的社交营销新模式将成为未来社交营销的主流方式。


案例6：B365酵素第一品牌，缔造保健美容新传奇

B365酵素，不得不称之为保健美容界的传奇。2014年从一个鲜为人知的小众品牌，经过短短的几个月时间，一跃成为知名酵素领导品牌，风靡整个朋友圈，热销整个互联网，成为大众最喜爱的酵素品牌。

B365酵素的爆发式成长，并非表面上那样轻而易举，而是基于它扎实的基础，得力于它无法替代的品牌属性。

B365酵素以传递健康塑造美丽为宗旨，选用88种皇家专供级天然新鲜水果为原料，1080天3次以上循环发酵，经过低温冻干生物萃取技术制成天然酵素粉，其包含近3000多种人体需要的生物酶。全方位提供人体所需的小分子营养素、分解消化酵素、微量元素、抗氧化酵素（SOD）、益生菌等不同的天然植物精华。

B365酵素核心基础成就了其“调节身体机能、清除血液垃圾毒素、增强细胞新生能力、提高人体免疫力”的四大功效，不仅能让人由内而外回归健康，而且还能再现自然本色之美。

2014年5月“B365ipad、mini集赞活动”，仅仅通过朋友圈转发，凭借其“好玩、刺激、大诱惑”和“简单易操作”特性引爆朋友圈，赢得千万曝光率。B365酵素开始被众人熟知，并拥有大批忠实消费者。而2014年11月份“B365寻找中国好闺蜜”活动，更是让B365酵素一举突围，成为了酵素的领导品牌。“冠军10万大奖，泰国奢华游”吸引了全国各地选手踊跃报名参加。零门槛，方式更简单——通过微信晒出“健康闺蜜靓照”，全国网友投票，凡入围选手均有奖品。这一把火，不仅沸腾了朋友圈，同时也蔓延到了互联网。这一场活动非常成功，宣传费用投入几乎为零，却一下子赚足眼球，引起了全国消费者和商界精英的关注。

半年时间，B365酵素业绩飞速增长了30倍，每月并以近千百万销售额逐步递增，势如破竹不可阻挡。这一趋势，无论对传统商家还是电商或微商，都是极为罕见的。


案例7：赫斯佩儿教你玩转社群经济

“赫斯佩儿”面膜主攻“睡眠前”滋养，主打“不刺激、不过敏、安全”的特点。赫斯佩儿经过了一年时间的沉淀和积累，逐渐在女性用户中树立良好的口碑，被称为“‘睡眠前’面膜第一品牌”。赫斯佩儿之所以能够迅速地占领微商市场，要归功于微商+社群的全新玩法。

移动互联网时代衍生出了新的社群经济，从去年开始“社群”两字一直是互联网的焦点。赫斯佩儿的创始人认为社群是把相同兴趣爱好、相同价值观的人聚集在一起，结合社群做微商，开始着手建立一个500人社群团队为面膜做传播，吸引眼球。马上召开总代大会，开始建立美女社群。因为从古至今美女一直是人们所关注的焦点，能够迅速吸引用户眼球，抓住用户心理。当然建立500人美女社群并不是一件简单的事情，前期的美女用户如何找、找进来了如何做维护等。对此经过深思熟虑决定从两方面入手：代理商通过拉身边的美女朋友进入社群、线下实体进行吸引美女加入社群。

经过两个月的社群组建，也少不了代理们的参与和配合，500人美女社群基本组建完成。组建之后马上开始用户体验，500人社群一起参与体验“赫斯佩儿”面膜。用户参与体验能够快速与品牌之间建立“信任关系”，这也是发展强关系的有效途径，能够增加与粉丝之间的情感链接。另外结合线下活动，赫斯佩儿总部线下定期举办沙龙活动，邀请女性嘉宾过来学习护肤知识、保养策略等，在学习的同时赫斯佩儿会推出免费体验产品，让所有参加沙龙的女性都参与产品的体验。在所有用户参与产品体验之后，工作人员会要求用户将产品体验的感受和建议分享到朋友圈，并且加上二维码，这样形成一个口碑宣传提升了产品的知名度，又引来了流量给粉丝。她们中80、90后居多，使用微信的频率也高，身边也有很多女性朋友，这样一来用户体验好了，形成二次购买的问题是不大的，就这样第一批核心用户团队建立完成，通过她们的分享和推广，赫斯佩儿引爆了朋友圈，成为热门话题。

在用户体验完成后，开始在美女社群定期邀请一些资深美容专家给美女会员们分享专业美容知识，使用户的粘性进一步加深。分享主要针对用户的痛点，给出一套完整的解决方案，最后专家推荐赫斯佩儿形成信任背书，大多数用户都会参与产品的购买体验，并且赫斯佩儿承诺：用户体验不满意，可以将没拆封的产品退款退货处理，这样给用户零风险保障了。这是寻找目标用户、检验市场的重要一步。陆续将所有购买过两盒赫斯佩儿的客户都拉进美女社群，形成联动效果，快速建立了66个分享群，每个社群100人。有了美容专家的权威助阵，短短3个月，团队便找到3000个愿意为美丽“买单”的人，赫斯佩儿面膜也成功销售出30000片。面膜在朋友圈和社群引爆之后，我们联合全国100多家权威媒体将整件事情进行宣传，再利用社群美女朋友圈的传播形成连锁反应，从而赫斯佩儿在微商界立下了良好的口碑和公信力，拥有了几千名忠实铁杆用户。

社群是品牌的生产地，美女社群更是面膜的引爆点。赫斯佩儿利用全新微商+社群玩法成功的打造了一个美女经济社群，将赫斯佩儿成功引爆朋友圈引爆。


案例8：瑞丰堂颠覆传统微商模式

随着互联网的飞速发展，互联网创业成了目前热门话题，尤其是近几年的微商，使得不少传统行业的生意人开始转型，这是一种趋势。

2015年，微商作为一种新兴的商业模式，涌入了人们的生活当中，也在慢慢培养和改变人们的消费方式。据不完全统计，现在从事微商的人数已经接近8000万。

而随着微商越来越走向正规，慢慢进入洗牌期，2015年微商市场巨变，注定有人要被淘汰，也有品牌走向成熟。

现在大多数微商存在不少问题。

首先是产品拿货渠道不明，一旦拿到假货导致朋友使用毁容，罪责就大了。辛辛苦苦培养的代理随随便便就被同行低价挖走了；有的小伙伴碰到不负责任的上家对你不闻不问没有培训课，自己一个人孤军奋战，没有组织没有团队，做起来确实是很累，想放弃又不心干，想努力又找不到方法。

其次就是没内容。“内容为王”，但是很多人并不知道内容从何而来，特别是优质内容。内容来源无非是抄袭，整合加原创。不要天天在朋友圈发产品信息。

最后就是没成交。大部分微商在成交环节对产品描述和第三方见证做得很到位，一天发几十种产品信息，天天买家秀，这种很常见，都快麻木了。其实增加客户信任，促成销售的因素和方法还有很多很多。

而瑞丰堂的微商模式颠覆了传统的微商模式，改变了传统微商的弊端，以新的形势展示出来，引领微商行业新模式。

陕西瑞丰堂生物科技医药有限公司在2015年推出了两款微商产品。一个是女性私护产品AYINSHU爱姻舒，一个是减肥养生产品魔丽果樱桃李果蔬酵素粉。

瑞丰堂根据不同产品的属性进行营销。AYINSHU爱姻舒主要以先体验后消费的体验式营销模式为主，从而大大提高了消费者的信任度，解决了微商卖货缺乏信任的问题。在前期，免费包邮赠送了一批产品，并且收到了良好的效果。

而另一款减肥养生产品，魔丽果樱桃李果蔬酵素粉则实行了与其他微商产品不同的营销模式，最大的特色主打自媒体定制包装盒，以各代理的自媒体营销为主，让代理在宣传产品的同时，也提高了团队以及个人的影响力。

在内容方面，我们有不同产品的样板账号，每天提供最新的文案和内容支持，让代理不用费心思去思考文案的编写，只需将客户维护好，推广产品就行，同时减轻了代理们的负担。在代理商培训这块瑞丰堂聘任专业老师为微营销总顾问，由其全程负责微营销培训、策划。一个好的微商团队，拥有系统化的培训是少不了的，正是因为微商专家给予瑞丰堂的扶持，让瑞丰堂微商团队实现了高于之前几倍的销售额。

[image: ]
上图是为自媒体明星打造的两款定制包装产品



最后，公司会不定期举行微商代理线下聚会、交流、学习。让代理们通过线下聚会加深感情，更加团结互助。每周每月都有奖励机制，给做得好的代理商额外福利，包括iPhone6、旅游、现金等奖励。让代理们形成内部竞争机制，形成一种良性循环，让代理们更有信心做好微商。这也是瑞丰堂一直发展迅速稳定的最大原因。


案例9：一米儿童守护星的微商之路

微商是什么？“微”指的是小，小的门槛，小的资金，小的投入，“商”指的是商量，沟通交流从而促使买卖。也可以从不同角度去理解，可以是工具，可以是渠道，可以是生态等等。从销售来讲，微商是一个渠道，是一个销售渠道，是一个产品传播渠道，品牌建立渠道等。在微商火速发展的阶段，作为移动互联网的探索者：一米，也开始着手进入微商。微商是一个很好的品牌传播及产品销售渠道，在微商刚出不久，一米一直在研究，是微商的探索者。经过考虑，一米决定与资深微营销合作打入微商市场，让微商成为一米的一个销售渠道。
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李锐为一米代言



一米儿童守护星，是个什么样的产品呢？首先要分析产品的功能与消费者，从产品角度来讲是一款可以打电话的手表，并且可以跟踪定位，在APP里可以有详细的移动轨迹，可以防止孩子走丢。使用者无疑是儿童（3~12岁），购买者是家长，更多是妈妈购买。通过对目前同类产品的对比，发现一米在产品价格及功能上拥有极大的优势。在进入微商之前品牌进行了客户调研，调查了目前大多数妈妈所遇到的问题，进行了总结。
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一米儿童守护星的产品功能



有了基本的市场分析，一米公司的优势在于，产品研发技术领先同行，顶尖设计师精心打造，富士康代工，并且村长李锐是公司股东及代言人。优良的产品品质与服务，加上明星效应，构成了一米的核心竞争力。

著名主持人村长李锐是一米的创始人，同时也是一米儿童守护星的代言人。为了在微信平台造成轰动效应，首先通过微信寻找100个3~12岁孩子的妈妈，然后将她们打造成微商辣妈，同时孩子与村长一起为一米儿童守护星代言。该信息在朋友圈发出，立即引来很多妈妈的兴趣、询问及加入。

接下来，一米建立社群，让每个辣妈都建立一个分属社群，在社群当中拉身边的100个妈咪加入社群当中，在社群当中给这些妈咪讲解一米产品，统一来解答她们的问题，同时引导及培训这些准微商辣妈做微商，让她们在自己身边的朋友圈中先形成裂变，最终达到无限裂变式传播。

建立微商价格体系，该产品的市场统一零售价格599元，设置了总代理—一级—特约三个级别，门槛都非常低，同时群里任何一位妈妈都可以用一级价格试买一支手表回去进行体验。只有当自己在体验过程当中，才会发现产品的更多好处，在销售过程当中也会更有说服力和底气。自我见证、客户见证、名人见证三者缺一不可，见证就如背书，能够给客户一种安全感。另外产品可以7天内无理由退货，这也是给客户的一种最基本的保障，同时让孩子把手表带上，拍照回传给一米，由一米做成卖家秀。这样在朋友圈容易形成连锁反应，在客户见证这块更易形成口碑传播。最终针对微商辣妈招募来的代理，进行一对一服务和培训，让他们在技能这块得以提升。

一米还设立了分销系统，让每一位购买者能够成为推广者，客户不仅是在消费，更可以当作一种爱心把好产品分享给身边的朋友，同时能够拿到佣金。分销也让一米在品牌知名度这块得以扩散。在公众平台上，还建立了亲子平台，村长李锐会定期在里面读故事，给用户一个交流学习的平台，同时能够拉近与用户之间的距离，增加粘性。

微商代理+分销+社群+亲子平台是一米做微商的终极秘诀，一米始终相信，通过连接与用户更近一步，通过服务让品牌得以传播，通过品质让产品得以销售。


附录　《微商之道》众筹参与者梦想榜

本书众筹至今，得到许许多多朋友的支持。在此由衷地对大家的帮助表示感谢。

杨胜和　黄爱芝　杨赵金　孔剑平　雕爷　王易　曹芳乾　梁建闯　徐建　徐东风　李斌　郑九洲　王微微　滕坤　洪帮主　背影哥　何含哲　周巍巍　勤劳农哥　胡南方　朱登祥　万福龙　杨淑君　张少林　覃海涛　黄文进　陈艳　邵恩双　罗春燕　刘知勇　刘金海　崔凯　杨明　张亚杰　格格　陈菜根　程富娥　赵毕岩　杨志刚　庄济勇　汤峰　禹群　王胜田　马媛　任严杰　侯宪武　陈东曼　王立新　贺龙　李红梅　江红卫　陈杰　张迅诚　六哥　朱苏文　忻龙翔　周旭恩　沈丹　陈建英　张雪然　龚曙初　侯俊勇　黄学军　李振语　无忌哥　杨明　张嘉圆　李海林　刘青　黄敏定　唐凌志　吴婷婷　邵华　李惠　刘磊　瞿鑫　梁鑫凌　廖靓宜　荣克　肖政华　蒋林　徐雪晴　殷建新　黄影　陶汝杰　李玲玲　星哥　汪锐　高璐　温海成　韩美娜　悠悠　唐家柏　四哥　陈嘉亮　曾耀荣　蒋顺华　魏乐樱　项旭伟　刘永能　武腾飞　邓赛月　李静航　陈细红　何春明　杨辉　周超　曾文霞　覃荣　宁采臣　朱奕　陈泽鑫　罗茜欧　海彬　徐钦冲　肖伟强　李流水　郭明　赵鸿雁　陈琪美　余小华　吴佩斯　米小姐　何宜军　喻为白　强国　李佳来　付凤林　许强　熊伟　狄阳军　张诚江　砍哥　曹绩宁　彭谨晨　屌丝刚　赵松　波比　黄信　施纯育　杨延基　贾武　李健　人生哥　贺馨仪　黄方浩　陈小建　冷雪敏　罗立明　王弘张　吴涛　石妞妞　张文明　杨金一　赖红玉　王琳琳　杜小劝　杨华　唐旭　邢海湘　陈任重　孙智俊　宋景玲　光影哥　汤司令　黄柠檬　张永良　肖肖　漆义　谢北晨　唐家柏　一凡　梁智　苏子岑　李恩伟　李明杰　龙瑞国　马伟星　刘庆伟　刘浪　孟红　谢丽群　施小娜　宋玟瑾　袁园　陆再谋　唐国成　张应　张港庆　刘焕莉　郑凌芸　金达　耿直　张宇海　舒俊　杨群　焦小白　张亮　刘振　李乐恒　杨振刚　颜大千　李奉昊　仙女　朱赟晖　吴超　侯永标　吴润阳　刘小华　张帅　谌博峰　王双团　戚邦昆　魏丽明　吴超　王其海　陈平　查章慧　严政　陆广亮　严政　庄志平　王彦杰　韩婷　杜永应　何舜元　王姜女　孙彩婷　何伟　李振荣　陈苏冬　张莹　王元燊　高文峰　启明　张婉悦　张志文　高伟建　少坤　郑强　杨洋　雷诺　吴南槿　张玲　鲜岱　杨伯超　陈美飞　乔蔓　刘伯坤　林琪斯　张伟　邵茹　李超　庄奋峰　谢珊　吴润阳　翟鑫　郭斌　杨建伟　何涵哲　龚树初　杜一凡　饶福成　汪红卫　龙从兵　赵紫晴　杨旭　杨冰　胡先华　含象堂　吴勇威　余林乐　无忌哥　李铁亮　杨建军　军哥　陈建强　杨辉武　张震　杨波　陈建强　胡宗洋　谭政　刘珍　黄亚琼　刘亚运　江习文　王问鼎　刘梦情　苟江涛　杨骐榕　谢军　李鑫灿　杨新建　杨炼新　刘上游　范应健　吴匡鸽　吴章海　杨乾丰　羽轩　杨明任　田间阿哥　封国霞　吴昕蓉　赵吉红　李国锋　张艺颖　郑泽棉　杨建明　谭阳　吴迪　文克文　张峰　杨永辉　周慧艳　陈金灿　徐霞　杨文君　文闻　邹永辉　王颖　孟昭卫　孟波　林彭思祥　唐雪霞　陈金凌　刘雄

OEBPS/Image00049.jpg





OEBPS/Image00047.jpg
BEREBA B F 8
Fres g X

XERLAE wot





OEBPS/Image00045.jpg
LEBETE

GlILB=H2

GPSEAEENFE





OEBPS/Image00046.jpg
Q @mecpset

sz

< EEAE
respieiivasoy smanTTaGo, s sane e
[ ST, T R Ammme ATy
. onaRa, S sariinn Waken, momaen
o i
\ smmiE OF ==

BASE, TGN,
BT HAESR, £

T EERS s
E-saAaATEL, B

srsosw, FERDmERS
BEERREN, BB

Hmusm

Smaon. B P frs e
e et

Rizaitss & R 0 HHFR
e —— aurnranzazan amnsnsmmw
P als ey arna vt
ey £ 3

ERen

RT 4242 | 59 ORI | 8 Fish 206t RAVGZIA| 26 LBS 213, GPSAGPS 240, ELLP™ Wik
PR EIMo S, PUSH-PUSH IR 75-0015 GSWERIZ88 | 9 124, 11FHIBSOSHL
RS 8 300mAn, BAAEIIAOLS | USEHC - KHMEro-USB Son

- GMGPRS

£ 85041900 4900+ 1800MHE






OEBPS/Image00043.jpg
A AR J{%@umﬁ%@ﬁ

— it M ;

[wm | [ae | [on | [we )

o TuE || TuE E || rE 1

1 I

N A A N e R L1k

; |

i = P ——!

i[mow| |mow| |mox| |mox| .

o S BB S RE =KL
_ BORE. FAER
[ TIL
55~ A

E—RED





OEBPS/Image00044.jpg





OEBPS/Image00041.jpg
. £P0 RN EER
P et asEELAnnTe
B o
“ m O RORONEITE  SHARNCETASNIE . XERE—TeANEUSTRE
® B RAB05 , SH% R,
HER. > EIMSHANPTNS . FARIFAIRS , GRAMRANRRL . MRRAR

DIRASERRE. DAROKISA—BE. SETRELIMR . FALRE

6?} [ P —

E%?

WEHBSHBHR .
CORFRBEE,





OEBPS/Image00042.jpg
®_  sIsEEs
o

G-HFBARREONOHN | RE=RH
EHEN, AR, GRANTARRES |

1. SERRBX-RMENEE , REFADEL
SHRE . ANSABREIDYE

2. ARBHEADSEDREHBROFULE
FOREA) - RFSOARE . ARSHFR
23XEN

3. BUABIDSRDREHBROES (HRS)

RFESH =5, NRRAPBISKOEY ;
4. BUBKIDYEHRIARZOEF (HEC) .
RFSH=HR , REAAFBII%BEY,

voulf

{
A? KR : 23%
a? —HR:15%
c EFRFR :12%

RIS BBS0%EIFIE





OEBPS/Image00039.jpg





OEBPS/Image00040.jpg
L/ 1 SiEEamIRLE
. LB RPCRBE LIRS

ol FB—Fat, —Ng
BESREIS

02, EErESe s
X, EROSETE T
FASSEL00%IES, ;

o3, (B SEFFn—
i, ERER , e
A

04, BERERRNEE
M%W“‘

6 ,-,;mmr






OEBPS/Image00038.jpg
11+ C “BA" &

* RERHSBR

XA R

&R

X R E R SR
HEMEBXERT

B RS R R

T

IR WERME
* SER—§23%, 15%, 12%0

* ERRERAHRERG

X RDRNFR R

B

ESRE. WEAN. MEEE.

RELEE

X HAIRIERY , RUNNER ,
“HRRC BRIERNSE

HLEARERRE. REPR.

400 GRS RO
X OBWEREP . TR ER BN

EWEN

X TAXME. MEMTEFE N
DERRE

* KRMANBLYE

X KRR, WE e FM
TR

L

TR SR SRR &

®EIEARRE  S—PLaE
A LSRR

XEEOWER—BTH . LR

X pilRE—ENRERLGAIE,
TERXHBIAR  REERLL

*EMER. AR RE, "
BRERDS

o

FPAQ
OeiE
wifolim

Zrorans

A TR R

i
F;





OEBPS/Image00036.jpg
&« BALEHERE

L ¥
\ 'l‘ \//i‘

Y

BLTIAIERE
¥20,120.00
%

R - 1.

nfasE?

Copyright © 2014 L3
Reserved. Pow

&, All Rights

1=

»





OEBPS/Image00037.jpg
#e
i 1
wF
am
ne
=Y
i
#is
mi
L.UN
LU
B

SRS

fRnm
B2E%, ASRE
HSENRAC N
BRFEcHNEN
EEREEHLHTE
EQLR , BARS
FOE , HEFSTER
BEXANFEN , HGEN
HEF—, SREA NN
MFR ERR, AEAN

RAEN , MITRG

BETANN, ASAY
BRER  KFMRMD

L3
L)
ne
wm
BY
i
st
ol
Lol
0E
L]
an

PR ~ RS
LNR-RENE , ERAK
BN, ERPOWAR
PIRNE , SORARX
BEFRRE , EANRM
Z@EN , BHRY
B, FASXEAEN
. WERGR
BETRECBNAN
—EBREHNNE , FERX
RRE1BX—RBWRTE
RN, AANEN
AF, AKL, TN, ¥





OEBPS/Image00034.jpg
(iRt AL

¥, (FERMNE5T A ——
N BB FERCEGE
B MSHRBRAN—RER, REF
« OEEE. MMLEE. s, R
FNERRT, F—EPERE, BRItk
RFAEEISEATIA!

HBEIfS: 15-20T

A 10TOXETH)

ERse: T
(SARGI K, BTHFE! )
CREIET: AEFAEQCTEXNE
BRXS, KR, WBROEY! )

¥10.00





OEBPS/Image00035.jpg
BANTH
RTH®RRTRNZ

X élﬁ#%

L R
RA_ma e, B
2 K R# T Bt mus)cﬂua






OEBPS/Image00032.jpg
IR BIMREINE TUESA

- 358 B — BR%
B

AR

BIEEK = Sva





OEBPS/Image00033.jpg
AERZ R0 RMHFRBARIER! MK
FARIX BRI, 1Tiem, MO & S
MHERIE, BEESHAH— RN RSN
K, BESH104H, BRENES MBI
! B#E14:204 ! BRERSRIE 4555

20144E12 5198 14:20 =





OEBPS/Image00030.jpg





OEBPS/Image00031.jpg





OEBPS/Image00028.jpg





OEBPS/Image00029.jpg
“EKTHTI
=l e

SSRIFHIES

SZBPERTE






OEBPS/Image00027.jpg
EAVENE 2
SINR+HHEF R+ BARK





OEBPS/Image00025.jpg
Bm e BmE  —FF  —F% s [ I TN
| %BS#H
—EFH FHSB
SRl HEER | - )
—FFE —FRA BEAR FHAS WA
SEGA )RR BUAR WRE R BIEE  FSE Bk
ETER SAUR am | BlEs
EaER AL BHEE B OWE ENR PR 0E BRE SRS
hARE —FaE shEE TIE | BEE  ¥HEE | BUER  R2EH
JEEt EEE lEaiTE lBsE
—EEitE Bt
2BHG MUl | MR PR RER | R
2R
BRI miE ES FE






OEBPS/Image00026.jpg
HRFRER

i—

‘
lﬂ/ﬂ‘ o o
Gl WA ARy 2

A8 15,273,558 umeEsn






OEBPS/Image00023.jpg
w5

LT R0
nRA

SHER | MRIANIE |

L e —






OEBPS/Image00024.jpg
O ignEs fn BN ax 69 B 08 5F B8 58 Ba»

FERF @






OEBPS/Image00021.jpg





OEBPS/Image00022.jpg
2z

EHE  mRE wmE wa

/W

EHEIR(E6841)

_|_

[4F5TEI3) HfRhIREAS R

BFWE?
WS 1916
90,
o'
‘

o

99%HINSKLEIIHE , MDA (RETE RS SRS

AHF-ERREN985T 7 LABSFHA0%008ER | |
8E 2235 w1033

¢ B






OEBPS/Image00019.jpg
RENTHEETT > W WA _BIER

WEHERN , REEFEE) - e

014FEHTR 01 | BRERE 0ASS) | #EEEE

RENF, PRGN TER, AHEBTE. SERATHEHERNENLE.
SRR REHAREE, YUEFRRS:
Br1

1. ETERE (A0TSR
EHE.

PETHIRSEERFOE, REFHISIHE

2. BEIWEROZSFE, R-—EFORECESRAETERE, THREEFRST
B, BRI, FRESnEn.





OEBPS/Image00020.jpg
® MRS AR AE AN S TE
WEHTES TR
MEEHTEREACSRYIH LENEEERLRSN—TE
BER BARBLERRIS ERE—URENHD—LHE 484
’ HzE ENERRAS 1 WERAE.
2@

I Wanasssrz+a 28
AR 1haH
WEH=+AH RIS T

ESREARSEE>





OEBPS/Image00018.jpg
RGN A S

© amne O amiEn

. .
g =
- "

s
4D sueom @D
i

&

@ 2RAE —
£d

@ 2RUAAR =
M o
ﬁ RN =






OEBPS/Image00016.jpg
SNEKRA | -

BUFASAZRENR

stepl: IER—HSAST , BESISEASA.
step? : FHEE QURSHT (MQUERR. QUFHER, MfF) , FHRE , FRRERRASAFI.

5 (09 (x4

= Ogyname

.

VCard Outlook/CSV. Excel Gmail

fr=
el BERERESASE ER ’






OEBPS/Image00017.jpg
- iis13—13 SHEER

I/ HESR
{2 o7z i

51— IEA A
- RF3MB
| - 2B

=l - BF1.508

RIERDE :
NFER— CHRT — “E—ET BRTEE- RS 8
QERTH] . DOSMNEEE.





OEBPS/Image00014.jpg
Lt e T ]

(IR R) 0HM—E (RINS
wangyi68s0) EIRERACHEBEN. Me
S WiiPRkE.

. NIBET. FERTER |
. REFYN, ERNE |
&, WL, HokbH !
FR, SRR MEG R 2
. EAAR |

MeS WP ELE | HEMFEME, RAER
1! KEPRERS!

L
AR

-EA R






OEBPS/Image00015.jpg
ERmAEEEsen

BES-RRNN

WEY 72196267 M O

08| s Em

¢ & (] A
& = - e
BER
ROBER D nEnSH
MR

( 00.9 .

wawRN,






OEBPS/Image00012.jpg
GRS 1.%7111;‘*;;*;32;
23BN 2. MEHES 53
Eeklea 3. —H—EES

1. RESmS R

@ T i

. S— 1.§,§§f§rﬁ»;m§
EhiR K 2. BHBEEHT
e i 3 BREEPESER






OEBPS/Image00013.jpg
BANEBMAILE RIS

mE—REiE

We gain not only an order, butalsoa trust






OEBPS/Image00010.jpg
REIHE

:





OEBPS/Image00011.jpg
A2 (TREES) + Ak (THRSF)
ToOBERR SR





OEBPS/Image00008.jpg





OEBPS/Image00009.jpg
L2001 ) (R o 47 -






OEBPS/Image00005.jpg





OEBPS/Image00006.jpg





OEBPS/Image00003.jpg
ik

WAEE

27314 8¢

AuE (FE. % WA
HFEBi
BRWEICR L1E






OEBPS/Image00004.jpg





OEBPS/Image00001.jpg
ﬂ L% 8 )
oE FE—FE ZEBr

¥ £ 20.00— 37 —048

0O *% &% 5% — %
ESrEEEI0TR
PP 22:34

O ssm—mzsrxasmn
Z 8.1 TR/ Ik

b 2ok RN T
prebeoiRonde ook cofRonch aofon oo oaorerooRoorb sofozeky





OEBPS/Image00002.jpg
1
:

]
SRR .-
]y

g
AN s "

Hmmﬁa;@mﬁ

‘&?ﬁi‘-&ﬁ n
" F.%‘IH J1 a5 Hit e
e P e

~ AN an  wome
® 108 PRIV ww.
.






OEBPS/Image00000.jpg





OEBPS/Image00007.jpg
ik e

A A BE

R . @ 2 . BRI
(RT) el CEEF)

fE EE

(mEnuE W)
I@%@l@m@@%@@w@l

zaawm)l @4%@1 @ Ms)l@zw@ I@ME

@smﬁ@ @uﬂm@ @a»;sm) @awz@ @muz) @sf;s%m)






