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产品详情

小程序的不断发展使新零售在悄然间改变着生活，在带来更加便捷的消费体验的同时，也不断提升人们
的生活质量。小程序用户习惯的养成改变了过往固有的购物模式。为了迎合消费者的需求，配合用户的
消费模式，很多商家也选择在微信上面利用小程序实现拓客拉新。微信小程序如何利用优惠券获客拉新
提高复购率？小程序优惠券营销策略值得每一个打算开发小程序或者正在运营小程序的人关注。

优惠券是什么？

微信小程序如何利用优惠券获客拉新提高复购率？优惠券策略了解一下

优惠券，给持券人某种特殊权利的优待券（如赊购物品或享受一定折扣）。起源于19世纪20年代法国。
在日常生活中优惠券大家并不陌生，早些时候你也一定在路上收到过肯德基麦当劳发的那种每一格都有
着诱人美食的优惠券，而现在随着移动互联网的高度覆盖和手机支付的便捷实用，电子优惠券也成为主
要的用券形式，能够给用户带来不一样的购物体验。

常见的优惠券新人无门槛优惠券、满减优惠券、指定商品优惠券、分享赠送优惠券等等形式，能够给用
户带来具体的场景化的购物体验激发用户的购买欲望。

新人优惠券能够帮助商家在触达用户的第一时间建立起与用户的关系，优惠券能够刺激新客户产生购买
的冲动，从而快速实现获客拉新转化的过程。充分利用消费者心理学的专业知识利用新人优惠券快速打
动高促销感性的消费者人群，将新用户吸引过来冲动消费。

满减优惠券提高了优惠券的使用门槛，对于商家提高客单量和提升用户复购率的效果是显而易见的。比
如满200-20的券，用户可能想要买的东西只有150元，为了能够用上这一张券，可能就会再都买一些不在
原计划里的东西完成“凑单”这一动作，在无意识当中就提高了客单量。而在用户购买之后再发放优惠
券，能够进一步拉近与用户之间的关系，起到召回和提升顾客复购率的效果。

指定商品优惠券能够为商家清库存做有力的营销支持。能够让用户通过优惠券快速了解到该商品，而优



惠折扣的力度能够帮助商家快速清库存打造活动气氛。

分享赠送优惠券常见于我们外卖点餐当中。用户获得红包之后需要分享再点击领取，这样子能够起到一
石三鸟的作用，不仅回馈下单的用户还能促活老用户、获取新用户。

商家发放优惠券要注意什么？

小程序如何实现获客拉新提升复购率双营收？优惠券策略了解一下

优惠券的发放也具有一定的规则，无门槛限制、无用户限制的优惠券除了增加商家运营的成本之外还会
降低优惠券的价值，具有一定门槛的优惠券才能让用户感受到价值而珍惜并且使用，比如分享才能领取
的优惠券对于用户来说已经做出了分享这个动作才领取到的优惠券是付出了自己的努力才得到了，在无
形中增加了优惠券本身的珍贵程度相对比无门槛限制随手就能得到的优惠券，用户会更加重视。

数据是衡量一个活动是否成功的重要标准，在优惠券活动结束之后还要进行相应的数据统计，从推广量
到领取量再到使用量各种数据进行分析，推广量到领取量的数据变化可以反映优惠券领取页面的问题以
及对用户吸引力的大小，领取量到使用量数据变化则可以体现又回去吸引力和运营提醒的问题。结合销
售量、用户活动度、流失召回量等等数据我们可以整个活动进行复盘总结做得好的和不好的点，为以后
优惠券营销活动提供经验的参考。

作为微信小程序的第三方服务商，微客盈打破了原有的单一小程序模式，采用多元一体化进行制作，在
原有线上电商用户体验差，线下实体营销模式单一等问题上，融合线上线下互通模式，形成优劣互

补，并结合现代物流打通线上线下零售端口，最终依托大数据从本质上造就了单一仅仅靠美团，饿了么
等一系列商户转线上的难题，提升用户体验，实现消费升级。

微信小程序是不需要你去下载安装就可以使用，让手机变得非常清爽，不会占用手机太多内存，给用户
也带来很大的方便之处，而且微信有9亿的或用户，相当于9亿亿流量，很多企业，商家把小程序看做是
一个全新的，重要的阵地，凭借小程序，有机会吸引并激活庞大的流量，完全可以弥补小程序现阶段的
吸粉，粉丝不活跃，转化率低等问题 ，可以将那些低频的APP淘汰掉，小程序用户量大，二维码扫码进
入小程序，LBS定位功能。即走即用，享受极致体验，近五十多个流量入口，主要就是现在微信小程序在
不断的开发新功能，不断的升级，越来越多的流量入口开始可以供我们使用了，入口微信小程序，入口
微信支付，附近小程序，扫码，社交分享，卡包，等。

以上就是关于“微信小程序如何利用优惠券获客拉新提高复购率”的简单介绍。更多有关微信小程序制
作、小程序加盟代理问题，详询微信小程序全国运营客服微信号:qilincaizi9587。
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