
疫情的影响视频号该怎么突围

产品名称 疫情的影响视频号该怎么突围

公司名称 广州领科网络科技有限公司

价格 .00/件

规格参数

公司地址 广州市海珠区琶洲

联系电话  18022888954

产品详情

疫情“常态化”，客户到访受阻，卖房大受影响⋯⋯让本已艰难的开发商生存境况雪上加霜。

压力首当其冲转移到地产营销身上，营销人为了突围困境，纷纷再次玩起了直播卖房。相比在去中心化
的各平台大海捞针，微信生态成为私域好的温床，这似乎已成为大家的共识。

前段大火的“线上演唱会”在视频号观看线上演出再分享出来时，连接的大多是真实的好友，这形成了
“涟漪”效应，一圈一圈传播出去，越推越远，收割了千万量级的人气，究其原因，这与其制造的强烈
的情感体验紧密相关。

那么对于大多数普通开发商而言，如何更好地破解地产直播“无私域流量、无交易闭环和无效果”的三
大难题呢？

“视频号+企微+线上售楼处”模式可能就是解题思路之一。
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私域流量如何存如何用



基于微信庞大且稳定的社交人群，将视频号与私域流量关联，用私域收编公域，在引流和变现上都更为
高效。而开发商做直播难的原因之一是没有私域流量，而开发商为数不多的私域流量都在微信平台，包
含公众号、微信群、企微用户和置业顾问朋友圈。从理论上讲，视频号直播可以便捷的把这些流量用起
来，然后激励他们的分享裂变，又可以拓展他们的圈层流量，比率更大更重要。但在直播中流量至关重
要，如何先发制人，直播预告的创建及宣传就显得十分重要，因为这决定了你直播间刚开播时的流量基
础，前期流量越高越有利于后期流量引进，更多预约将直拉升开播的瞬时流量，直播间流量也将提升一
个量级。金地集团东北区域就在直播前，通过预约、邀请预约的形式，让观众点击相应链接、输入昵称
即可生成个人编号和预约海报，激励刺激用户自发裂变传播。

通过视频号直播预约能力，提高看播转化率，通过视频号直接连接公众号，形成用户多板块的沉淀，在
进行私域运营。

这样的提前预约，“传播归因”以利益为纽带，实现了交易关联，直播场观人数、直播间互动量、平均
观看时长等数据都将被持续加持，让直播分销成为可能，解决了“销售归因”。

后，这些流量通过直播加企微，沉淀到房地产企业的私域流量池。
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线上转化闭环

开发商的线上售楼处大部分都在微信小程序里，以前客户在其他平台看直播，很难实现直接马上看房和
买房，顶多就是购券和加置业顾问微信去线下看房买房，这个链路不管是时间和空间上都断裂的，流量
极易流失。通过五大步骤，实现流量和交易闭环的无缝衔接。

视频号直播，添加企微

企微可以便捷把客户导入线上售楼处

一对一VR带看直接看房

通过线上优惠锁客锁房源

直播开盘批量转化客户



03效果落地视频号直播形式（内容）多样化、常态化，日益成为营销新窗口，但效果弱也是行业难题，
这就需要我们从全链条努力。

直播前，做好前宣，全渠道推广，引爆预约和观看量。通过技术赋能，整合直播H5页面、小程序及视频
号，扩散项目直播预约海报，利用实时双向激励直播预约，点对点邀约，实现“全民经纪人模式”，提
升客户数量，在引爆线上流量的同时快速回收意向线索，引流至项目小程序。

直播时，讲究“天时、地利、人和”，即时间的精细化切割、直播器材和直播场地的选择、主播与助手
有备无患。直播内容上，集团和项目还需要共同出力，如集团层面举办大型直播活动，更多能提升品牌
效应，典型就是万科八点半；城市公司和项目级别，则可通过优惠和置业顾问，用直播辅助逼定，典型
如碧桂园。当然，两者侧重不同，但并非割裂而是相辅相成，“视频号+企微+线上售楼处”可以把两者
更好的结合起来，实现“品效合一”。

直播结束后，工作并没有结束。每一次私域直播的结束，都是一场精细化用户运营的开始。靠一次直播
想成交非常难，更多是积累私域流量，持续经营，从中筛选培养意向客户，在精细化运营过程中，原圈
还可以短视频传播互动问答收集客户意向，获得客户，对于实在没有意向的客户也可以发展成为全民经
纪人，或者裂变传播的种子流量。
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