



案例一：

集美整形美容连锁集团于2000年起步，是国内较早从事医疗投资的现代化集团企业，其经营范围涉足医疗、保健、科研等多个医疗卫生领域，业务形态以专科整形美容医院为主。集美整形通过微信平台将用户最习惯、最熟悉的操作进行细致周到的包装，完全得到用户的认可。

　　因为微信公众平台扮演的是品牌和用户直接、点对点、一对一的沟通平台的角色，那么只要充分加强这一功能，充分发掘这一功能更深的潜力，也同样能够得到用户的认可。但是在这个方向上要做好也并不是那么容易，很多品牌仍然用传统的方式--有多少回复多少，没有自己核心的思路，也没有统一的努力方向，会让回复变得凌乱且毫无意义，并且因为类似的工作都采用人工回复的方式，加大维护成本，投入了却没有得到足够多的回报。

　　集美整形的微信聊天机器人是这类营销方式当中呈现效果最好的一个，它通过对热点事件的掌握，以主题互动聊天的方式来和用户沟通交流。在这个过程当中，集美将自己旗下的主流产品包装成性格各异的微信机器人，这些机器人通过自由设置的关键词回复功能最大程度地与微信粉丝进行点对点互动。既让官方与用户之间建立了亲密的关系，又让回复变得非常智能和贴切，还实现了对集美品牌的有效传播。

这样的应用让用户得到更加直接的信息获取体验---只要向集美微信查询整形相关关键词，它就会推送相关的实时信息。相比传统媒体上的单向内容，通过集美微信聊天机器人来得到的信息更具有互动性、可参与性和实时性。
案例二：

山东济南爱容整形医院就完美利用微营销给自己的企业代理精准的客流。短短一个多月的微营销运营，他们取得这样的成绩：微信公众平台粉丝4044人，微博粉丝671417人。
对于传统的美容院如何才能增加销售额呢？

　　无非三种方法：
1、增加你的客户数量。
2、增加单次交易额。
3、增加回头和重购次数。

　　第一种是90%的美容SPA会所最喜欢干的事，他们最直白而且最普通的想法就是客户人数增加了，收入也就随之增加了。

　　但是，这是花钱最多的地方，却不是产生利润的地方。真正能让你来钱的是第二种。不过，要让你的生意赚得更轻松，就要靠第三种了。问题是，顾客为什么要第一时间要来到你的美容SPA会所呢?凭什么要一个月多来一次或二次?

　　你总不能三天两头的给顾客打电话吧?这就是新营销的魅力了。“微信公众平台+微博”的实惠型营销方案，便出炉了。

　　微博本身是媒体平台，以内容为核心，更多是用来发布健康养生信息，是弱关系的社交平台;而微信从一诞生，就是以顾客关系为核心建立起来的情感社交平台。微博上，信息是重点，用户既是发布者，也是接收者;微信上，关注的是人，人与人之间的交流才是重点。所以，微博与微信的功能便区分开了。

　爱容整形医院借势《整容日记》影片上映来做活动，把用户对影片的关注焦点，巧妙地转移到自己的官方微博上，创造出粉丝感兴趣的话题，取得了很好的效果。话题抛出后两天爱容医院借助一些大号的转发，赢得了将近10万次的转发，覆盖量就达到200多万人次，几天持续下来，借势的话题营销，爱容医院的粉丝从2000到现在的67万多，粉丝的影响力超过1000万人次。

　　微信公众平台是一个免费而且好用的CRM工具。一个CRM工具必须具备三个要素，才能发挥出作用：

　　第一要可定位，就是说你有没有用户的联系方式，比如电话、Email地址、QQ号等;

　　第二要可连接，就是你能不能通过有效的通信手段来联系到他，比如信件、邮件、文字短信、彩信等;

　　第三要可反馈，就是你的用户能不能反过来向你传递信息。这三个要素微信全都具备。当用户通过扫描你的二维码添加你为好友的时候，他就可以被你定位到了。微信本身就是通信工具，无论文字、图片、声音，还是链接、地理位置都通杀，可连接性非常强大，微信提供了公众平台，你可以在PC上管理用户发过来的信息，可反馈性也非常好。

　　更重要的是，微信公众账号在发送信息时是一个“广播”，而在接收信息时又是“一对一”，这种传播方式对于美容SPA会所的CRM工作来说简直堪称完美。

　　爱容医院将微信公众平台直接和“商务通”连接在一起。公众平台的粉丝可以直接通过商务通直接和医院的医生随时随地的交流沟通。改变了爱容医院传统通过购买百度竞价带来的少许客户的现状，也给企业降低了大量的宣传推广成本。据统计，通过微信前来咨询的客户要远远大于网页端带来的客户咨询量。
者合一了。因此，当我们推广自己的微信公众账号时，其实就是在积累我们的用户数据，不断地为顾客提供个性化的服务价值，它本质上就是我们美容SPA会所的一项资产，即：微信公众账号订阅者=潜在用户=资产。

　　不要把经营微信视作简单的营销行为，而要把它视作积累资产的过程，为它所付出的钱不是费用，而是投资。所以，每个美容SPA会所老板其实都值得用心来做这件事。

　　顾客不管是美容困惑，还是身体养生，微信可以语音问答，回答基于解决问题导向，亲切不失幽默；微博可以一号多人轮值维护，即是回答解决客户问题，也是公开秀给其他人看的，展现美容SPA会所前台客服的用心服务理念和亲切喜人之魅力。

　　同时，微博、微信在线客户服务不仅服务成本少，而且服务方式灵活，符合现代人生活需求。因此，做好后端营销核心思路就是一句话：“在所有可能的地方展示你的二维码、微博号和微信号。”比如产品包装上，广告上，官方网站上，微博上，通通都写上微博微信订阅办法。在微博和微信的签名档写上美容SPA会所统一的客服电话热线，启用“微博、微信”新型在线客户服务平台，通过发微博私信，发语音微信，让用户零距离地进行轻松咨询服务。

　　如果你的会所左手微博，右手微信，头顶呼叫中心，三者相互助力，协同服务，就形成了会所后端营销的服务金三角。一个微博号，一个微信公众号，一个客服热线，三个工具从情感与心灵角度出发，将你会所的后端营销服务做到润物细无声，超越顾客感动，最终成为会所的忠实大单顾客。

