



影楼楼行业它是个变换速度极快的行业，有着引领潮流带动史上的重任，如果影楼不去肩负这个责任，一贯的不去改变，不图进取，那样的后果是很严重的，是会被影楼市场淘汰出局的。我们的身边有太多这样的例子了，这不是一句危言耸听的话，更不是没有事实的无稽之谈，比方说，现在胶卷相机早已被数码相机给替代了、秀场营销也逐渐的被网络营销给取代。所有影楼的兴衰都取决于创新，包括分配体质的完善创新，拍摄手法的创新，营销方法，手段上的改革，这些所有的一切都给于了影楼会引领潮流的神圣使命！

网络的兴起，遍布的广泛众所周知，微信，成为时下最受年轻人追捧的通讯工具，影楼有必要抓住这个时代的给于的有利时机，如何去做好微营销，怎样才能做好微信？我们常凯营销策划公司做出以下几点建议：

第一:新客户的开拓
微信上的LBS功能，就是定位功能，开拓新客户主要是建立在这个功能的基础上，可以去利用查找附近的人功能，去搜寻到很多潜在的有意向的客户，用微信锁定在人流较集中地地区，添加对方成为您的微信号好友，便可以及时的与客户进行沟通。一定得针对这些客户区策划出许多优惠服务和专门的微信活动。
第二：老客户的维护

老客户的维护也可以通过微信去维护，已经有很多领先的影楼注意到了这一点，而且已经在大规模的运用。通过微信，可以向所有粉丝去发布影楼的相关活动及促销信息等等。其中，最为重要的是公众号的二维码推广，可以把二维码发布或印在客户所有可能会看见的任何一个地方，提醒着这些用户扫描二维码便能享受影楼的优惠活动和礼品等等。长期的发布信息，大家听的多了看的多了，长时间的耳濡目染，一定会有很多消费者前去订单。

第三：老客户转介绍

就是让一些曾经在影楼消费过或者进过店而未消费的客户，让他们把影楼推荐给亲朋好友，同时可以享受影楼积分会员和现金返还，这也定会有不少的订单得到转化。
微营销：看上去很美，其实没那么简单，基于互联网的营销，企业选择的应该是一个平台，而影楼选择一个合适的营销平台。

　　微营销误区：狭义的互动，从整体来看，微营销，应该看成是一个重要的渠道。微信营销侧重的是社会化营销，而非纯粹意义的O2O。现在所说的微营销，实际都是侧重于平台的社会化工具，是社会化营销的环节，而非完整闭环。一个婚纱摄影行业真正意义上的O2O平台，它实现了直接订购和购买，形成了一个完整的闭环。

　　现在影楼所做的微营销，更多的强调的是推广、信息的推送，而最重要的互动它却忽略了，或者狭义的理解了互动的概念。因为没有好的互动，就不能产生有效的信息传播，就到达不了有效客群，进而就不能产生订单，互动性和在线直接订单，也决定了它成为一个线上支付成交的完整O2O闭环。

　　基于微信营销的平台，影楼需要注意的因素：

　　1、用户粘性，需要经营和时间：用户数量不可能一撮而就，所以现有老用户的转化，和种子客户的培养，需要时间。

　　2、并不是所有的内容都适合推送，用户更喜欢是贴心的交流、指导、专业信息的沟通，而非强制的显摆、卖萌。

　　3、基于粉丝属性的定向推送，对于内容专业度要求较高。

　　微营销，不要为了营销而营销，也没有所谓的一招鲜和三板斧杀敌。除了微信营销平台，互联网的其他平台和工具，也要善加利用。


