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产品名称 南阳企业微信平台开发运营推广、小程序、朋友
圈广告营销

公司名称 南阳企常青信息技术有限公司

价格 5000.00/月

规格参数

公司地址 卧龙岗汉画街118号建工集团院内

联系电话 15225602960 18238118463

产品详情

南阳企业商家的微信社群营销怎么做，微信怎么引流推广,企常青提供微信平台功能建设及微商城分销系
统开发、小程序开发、微信公众平台代运营、朋友圈广告投放、微客来吸 粉 红&包（线下）、微信活动
游戏（线上）、H5定制等业务。企常青领&先专&注于微信领域的技术开发、运营服务、新媒体广告、
线上线下营销策划型的公司；公司核心团队均有多年网络营销经验，致力于为您提供微信端的技术支持
，营销策划等全套解决方案。

我们的客户：中国银行、新华城市广场、乡村振兴工程、南阳市收藏协会、牧原集团、老君洞景区等企
业提供微信领域营销服务。

业务介绍：

1.微信平台搭建

微信开发内容包括：微官&网、微商城、微客服、微会员、微卡券、微社区、微信WIFI等功能的应用

2.朋友圈广告

精&准定位用户，包括人群性别，年龄，地域定位，运营商定位（苹果、安卓等）

3.H5定制



利用H5，我们为你制作视觉效果甚佳动态页面。另外可以制作H5小游戏，增加粉丝互动。

可能你已经听过c r m 的这个概念，也就是客户关系管理的这个概念。

那么在私域流量池呢，它的本质实际上就是。社交化的客户关系管理。

那我们是通过社交化的客户关系管理来增加沟通的频次，提升复购率，让顾客多次购买。

我们通过社交化的客户关系管理，加深客户的关系，提升客单价。客单价的，让客户呢呃买更高客单价
的中心。

第三个是我们通过社交化的客户关系来激发口碑推荐来提升裂变率。让我们的顾客推荐朋友，进而来放
大我们客户的终身价值。那么这一个里面，这一个观点会贯穿到我们从始到终的私域流量的这一个课程
。

所以如果说你根据这些原则去判断，你就知道。咱们咱们的客户群体有没有机会可以放大咱们客户的终
身价值，就作为我们判断是否要做所有流量投入多少来去做。那具体呢它是如何放大的？

嗯，我通过四个案例为大家去一一拆解。这四个案例呢都是我们服务的陪跑客户。

那第&一个他叫啄木鸟，他们呢是做这一个家庭上门维修的。

那上门维修呢它本质上是一个非常低频且偶发的一个产品服务。也就是说，当你的空调、洗衣机、冰箱
这些坏了，你才会去修。如果不坏，它是你是不会去找的。而且呢我们作为商家，作为服务商。其实很
难去让客户的这些坏坏掉，对吗？所以我们是很难努力的。但是呢呃我们把这个客户群体啊。添加到了
我们的微信里面。比方说呃我们正常的时候呢就有这一个家庭维修的时候会有一个电子保修卡。我们将
这个电子保修卡呢放在我们的公众号里面。

那再通过呃引流到微信里面之后呢，我们发现了两年的时间，咱们这个品牌吸引了两百万的老顾客，关
注到公众号。现在呢平均有一万单，有百分之十二是来自于公众号和小程序的复购。那么在这里面。你
可能会发现，其实这些服务啊它通常都是通过五八同城啊、百度啊等等这些去搜索来的。那么这些公益
平台呢，其实广告费。它是竞价的模式，所以呢是相当高昂的。所以我们这百分之十二复购率的这一个
利润率是远远要大于百分之八十八的这个公寓的第&一次的这一个比例。所以呢我们做十亿流量池的第&
一个好处，可以提升产品的负过滤，持续放大客户的终身价值。

第二个例子呢就是我们服务的厦门伴手礼的品牌苏小糖。

那么在今年呢疫情的时候呢啊本来春节啊是伴手礼行业的一个旺季。非常多人呢是希望啊能够通过这个
过年的这个节庆来啊卖更多的产品。但是呢因为封城的关系，疫情的关系。整个全国人民呢都困在家里



面呢。出不去，那对我们旅游伴手里的品牌来讲呢是非常大一个挑战。但是好在的事呢。在幺九年的时
候啊，苏小唐呢在我们的服务之下呢，累计添加了三十五万的游客的微信。那么他们通过疫情时间，通
过线上卖货。销售了六百多万。所以呢如果说我们在有先见鸡鸣，可以把我们的客户资源导入到我们的
私域流量池里面，所以就可以提升我们企业的免疫力。来抵御不可预知的风险。当我们的客户还是在我
们私域流量池里面，我们去为他提供其他类型的服务，就会有机会。如果说我们线下的店又不能开线上
呢又没有粉丝。那么将是无计可施。

第三个，提升品牌的竞争力。

如果说我们没有更深的服务，没有跟客户更深的关系，其实我们的客户很有可能就因为价格或者说其他
的一些原因就会离我们而去。但是如果说我们通过私域流量池来提供这一些更深度的服务，甚至呢可以
沉淀一些更个性化的一些数据，那么就可以提升我们非常强的品牌竞争力。那他是大杯文胸的电商品牌
，那他积累在微信里面，私域里面就有数十万的客户数据。因为啊这些。呃，大胸的女性呢其实他们非
常难以买到适合自己尺码的一些呃品牌或者一些内衣。所以呢咱们这个奶茶卖的品牌呢沉淀了十几万的
数据。在产品开发以及客户服务上就做的更加的个性化。他们的产品能够满足他们特定人群的非常另类
的特殊的这些需求。从而呢就是成为他们核心客户的品牌的第&一选择。复购率就超级的高。

所以第三点私域流量呢可以帮助我们提升品牌的竞争力，可以增加网络效应和迁移成本。

第四呢就是提升客户的裂变率，让老顾客自发的转介绍新客户。

比方说我经常外出学习，其中呢有一家机构叫做高维学堂。那么他是科学创业的培训机构。那这一家公
司啊非常的特别，他们几乎没有销售啊，也没有渠道。基本上呢就是通过老学员或者朋友转介绍。那么
他们人均的效益就是三百万以上啊，差差不多百分之九十六的学员都是来自于老学员的推荐。那么我呢
也推荐了上百位同学，上百位学员到他们那里去学习和上课。那基本上呢他都是通过微信去完成这一切
的。所以呢做私域流量的。第四个好处是提升客户的裂变率，让老顾客自发的转介绍新客户。好，大家
发现了吗？当我们这四个做好之后，其实是超级强的护城河壁垒。

那我们为什么要自建流量池呢？我刚刚讲了一共有四个原因。

第&一个原因是提升产品的复购率。不管你是低频偶发的产品或者服务，其实都有机会去持续放大客户
的终身价值，从而达到复利的效应。

第二呢是提升企业的免疫力来抵御不可预知的风险。如果客户在我们手中，我们就有了这个反脆弱的能
力。

第三呢是提升品牌的竞争力，来增加网络效应和迁移成本，从而达到我们的品牌护城河。

第四呢是提升客户的裂变率。让老顾客自发转介绍新客户，那么就像滚雪球一样，我们的客户群呢会越
滚越大。



以上这四个呢就是我们为什么一定要自建客户使用流量池的四个非常重要的原因。
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