二维码推广方案

解释：二维码 ，又称二维条码，QR码是二维条码的一种，是由日本丰田子公司 Denso Wave于1994年发明并开始使用的一种矩阵二维码符号。QR码不仅信息容量大、可靠性高、成本低，还可表示汉字及图像等多种文字信息、其保密防伪性强而且使用非常方便。因此，很快就在日韩地区得到迅速普及，发展到后来，欧美国家也开始大量使用。它是用某种特定的几何图形按一定规律在平面（二维方向上）分布的黑白相间的图形记录数据符号信息的。在移动互联网发展中顺势成长，已成为当前手机端上最重要的产品标识，广泛用于各种市场宣传领域。近期，很多运营人应该也注意到微信通过二维码来进行推广的强大攻势。 

【第1种】
吸引力法则之“通道时间”
二维码出现的地方最好是当用户从A处到B处的中间通道——例如在地铁、公交、飞机或者火车上。在漫长的旅途中，两面的通道正是最好的市场宣传地方，也是最理想的QR出现的场地。
案例：南韩的Tesco在地铁站设置了一个虚拟店面，用户可以在等待地铁时进行购物。
【第2种】
你可以将商店带到用户面前，而不是引导用户到你的商店，适用于所有很方便在线提供的东西：零售、衣物、家居、儿童用品等。利用“通道时间”来促使用户付出实际动作。注：南韩和新加坡可在地铁站设置二维码站是因为其交通系统广泛覆盖移动网络。
创新式整合产品
二维码本身非常难看——黑色方块点的聚合。在如何吸引用户眼球时就要多动脑筋。案例：德国在线玩具商店就创造性地利用乐高来拼凑出二维码模型，不仅可引导用户到商店而且可促进乐高玩具的销售，关联乐高箱子还可以直接通过二维码解码通从网站购买。 
【第3种】
你可以用将二维码模型制作成任何外形，甚至自己的产品，然后将其展示在市区供人下载，唯一需要考虑的是用创造性的思维考虑二维码指向的目标是什么，你想表达的目的是什么。
提供价值
案例：南加州福利亚大学的学生Matt Tomasulo为“步行日”主题活动，在道路交叉口张贴的27个标牌上除了前行指南外，还有二维码标识，在这样一个步行的环境而且需要交流信息时，对二维码也是个理想位置。  
【第4种】
有时候你不必非得通过广告来进行交流，许诺并不经常重要，只需提供直观价值让用户接受皆可，非常规的广告也会有效。
利用等待时间进行事件营销
案例：智利一家慈善机构曾在桌面上张贴二维码来引导用户关注卫生方面的慈善，这个措施在整个慈善运动中发挥了很大作用，桌面广告总是非常有效。
【第5种】
如果你的品牌实体需要顾客停驻——包括酒店、商店等需要签到通道——这些地方都是二维码可发挥作用的地方。用户停留在它面前的时间越长，他们越可能落实到行动，相关广告也越容易被传播。
等待时间和“通道时间”是有区别的，等待时间是指用户在等待上餐或医生等，是在目的地而不在路上，在此特别区分这两个场景是因为用户心理需求不同也决定了我们的活动重点不同。在等待时间，我们需要关注用户为什么等待，而在通过时间，用户更偏向完成任务。
使知识民主化的有效工具
优质葡萄酒的交易是一件行内活，需要相关的知识沉淀和经验。不少人担忧买错被人嘲笑。而通过二维码，可以提供复杂信息——不仅是酒的出产年代，还包括葡萄酒品种、出产地、葡萄园、历史甚至鉴定师的评级等等，所有这些信息对购买者都非常有用，帮助他们做出选择。
【第6种】
如果你的产品交易需要像葡萄酒一样需要“专业知识”，容易让缺乏经验的用户望而却步，利用好二维码就可以让你的产品销售受益，知识也可以得到普遍传播。婴儿手推车、汽车、手包、鞋子都属于此类。
了解用户的真实需求
虽然是老生常谈，但的确有不少人忽略用户真正需要什么？他们为什么关注商品?什么东西可以打动用户并促使其行动？如下是一个音乐推广例子，通过扫描二维码下载免费音乐的活动。这个例子的作者真正理解用户，并利用音乐突出效果并有效沟通。
【第7种】
如果你想利用二维码做推广，请引导用户到他们真正想要的。
聪明地促使用户使用二维码并引导到产品
案例：欧洲流媒体服务上Spotify是这样利用二维码的——发送给用户一段混合录音，用户扫描后，会受到一个指向你的播放列表的贺卡，这种方式不仅传递了产品价值，也展示了Spotify的创新文化。  

 【第8种】
如果你拥有一个微信公众平台，利用创造新思维将应用的功能整合至二维码策略中，某种程度上，二维码的利用可视作移动战略的重要部分。
个性化，为用户和品牌交互创造情感模式
你是否曾经在某些在线网站上填写礼品相关的祝贺语(语句优美、千篇一律但非手写)，我曾经接受过这样的礼品和贺卡，但感觉没有到一丝温暖。
案例：而礼品连锁商店JCPenney在这方面就做的不错，如果你在暑假期间任何一个JCpenny的商店有过消费记录的话，都会受到一个定制的礼品盒附带一个二维码，当你扫描二维码时，就会受到一个个性化的祝贺录音。
【第9种】
当有真正价值需要分享时拥抱社交。
Verizon曾在店内开展过一次活动，用户可以通过二维码分享一个Facebook上的活动入口，当用户点击链接购买Verizon的移动产品后，分享者可获得一部智能手机，不是抽奖机会而是一定可以获得。本次活动Verizon投入了1000美元最终获得了35000美元回报以及Facebook上25.000个新粉丝。
【第10种】
如果你想通过社交网络分享一些东西，不要仅仅提供获得奖励的机会，而是直接给他们，这会形成一个承诺——每个人都可以成为销售员，分享即有回报。由于不同的小组拥有的预算不同，要做到这点最关键在于说服高层认可这样的操作方法。
和签到动作联合
案例：美国西北部城市的父母们散发超过5万支避孕套，由于采用了印刷有二维码的图案包装，用手机扫描即可在wheredidyouwearit.com签到，让年轻男女们了解做爱的安全地点。
【第11种】
通过签到行为辅助品牌推广，可以使用户接触品牌更深。但除了涉及到性的案例，你还能找到更多用途，如扫描尿布上的二维码了解婴儿的成长、分享音乐活动、个人成就等等。
定义客户痛点并提供帮助
在Denver国际机场，旅客可用二维码下载数独游戏和免费小说，他们将“旅途中的无聊等待”视作客户最大的痛点，通过提供游戏和小说来提供服务。
【第12种】
有很多公开的内容可以作为客户的增值服务提供，如免费小说、大众游戏，你不必为此额外投入金钱。 

突出实时性
案例：德国一家公司就在地铁上张贴了一些二维码贴纸，用于提供乘客交通信息、交通通道信息、特殊事件以及其他兴趣点，特别适用于那些持有交通卡的乘客。
【第13种】
信息经常是流动的，同样你要有相应的方法来应对，二维码可以提供给您用户实时信息更新，特别是在那些信息变动是常态而且时间很关键的地方——如地铁站、公交站、酒店、飞机场。通过提供实时信息，你的品牌会和场景关联起来。
对短期项目用动态的内容来取代不动的信息
圣安东尼奥河流经12个点，在每个点上通过二维码，游客可以链接进去了解其历史照片、听到语言引导、以及相关景点介绍。历史信息是罕见的不变信息，而你完全可以提供季节性内容。关键在于变换内容可提高访问频次。
【第14种】
如果你实施的项目周期比广告还短，替换扫描后导入的内容而不是更换二维码。例如在桌面上的二维码，当你扫描后，给你反馈一个时刻更新的祝福语。
善用品牌自我的特征
品牌总是有历史的，而历史可生成内容。纽约中央公园发起名为“世界公园”的活动，目的在吸引年轻的更具社交性的游客，通过公园内50多个二维码布置点，中央公园变成了交互性展示台，用户可走在历史上著名的展览、进入曾经盛大的音乐演出现场，这些都是当前时刻的品牌植入。
【第15种】
很多品牌都有自身积累和特征，挖掘它并创新性做交互是要点。
可以成为更好的专家
基本情况下，很多人以为二维码就只是一个链接，当用的好，链接就是信息。而最好的效果是将二维码当做可时刻查询的专家。Home Depot在自家销售的鲜花和蔬菜上张贴了二维码，提供用户多长时间应该浇花以及需要多少日照的信息。
【第16种】
细节不再需要专门请教内行，有时候只需一种新的交互方式，而且贵在持久。
展示些什么，而不是告诉他们下载你的应用
Instagram，价值数百万元的图片分享应用，在他们展示产品功能时采用二维码来引导下载，如同下图：
【第17种】
有些同第2小节所说，如果你拥有一个App，二维码的确是下载的一个方式，但请做得更有创意——在基本的黑白方块堆砌上增添新的元素。让用户看到二维码就知道你们的用途。但千万记住，无论如何创新都要保证可正确下载。 

当目标是引导消费时，给非目标用户产品背后的体验
有些时候，也许不是经常，站在货物前，我们并想买这个东西，那我们怎么知道用户想要什么呢？”‘R’ Us Book” 玩具店用二维码提供该玩具开动的有趣内容。
【第18种】
当用户不是目标用户时，也许你可以用二维码来传达产品背后的情感、体验来触动他。如果你是卖香水、化妆品或背包、鞋子，一个男人也许理解购买这些货物的乐趣，除非他看到女人使用后的满意笑脸。一般用户会从功能而不是情感来选择产品，这是二维码可以帮上面，因为有时，我们不仅想拥有的是产品，而是背后带来的其他东西。
因缺少而渴望拥有，不要低估这种分享的威力
专享创造稀缺，稀缺创造渴望。和专享建立关联就可以让我们和其他人区分开。Diesel Jeans真就价值250美元?和levi’s成本相差那么远？这种让自己有别于大众的欲望威力无穷。这就是品牌的价值，没有这些，就只是产品、货物。
奢侈品牌Diesel发起了一个活动，让用户通过扫描并通过Facebook“喜欢”按钮进行分享。用户喜欢和某个品牌建立关联。他们希望拥有，也愿意分享。Diesel是个非常聪明的营销者，它建立了专门的移动网站，Facebook整合得很好，使用户可以非常简单的完成这个动作。
【第19种】
当用户觉得和某个大品牌建立联系时，他非常希望分享给周围，即使他不见得购买这个物品，$250的jeans背后创造了很多嫉妒效应。如果你的产品和品牌也能这样煽动人心，二维码可以帮助你创造话题。
个性化并引导到零售店
并不是谁都是国际化大品牌，也许我们需要本地营销。使用颇受欢迎的电子邮件营销平台MailChimp,使用最新的功能“Pyow”可发出一个唯一的二维码表示给每个邮件接收者，这样他们就可以将邮件打印出来并在当地零售店兑换。
【第20种】
现实生活中，人们经常去零售店。定制优惠劵、订单、兑换券并引导到当地零售店是一个非常好的方式去评估邮件营销活动的效果。如果你是个小品牌，这个解决方案是非常理想的。
人们没那么复杂，尽管挑逗他们
尽管男人早已进化到不再受本能控制，但本能利用经常会有效。尽量灵活处理这个方法。维多利亚的秘密就做的很好，在其组织的“比皮肤更性感”活动中，二维码出现在模特的敏感地带，引诱用户扫描后出现产品效果
【结论】
二维码服务于最终目标，但只有你触及到正确的问题，该问题并不是二维码使用层的问题，而是涉及到数字营销战略。(微营宝整理)
