一天晚上，我在家里看我的微信“附近的人”，突然发现了我们楼下那个水果店的微信号，名字就是XX小区水果店，签名里面注明了可送货、联系方式等。怀着好奇的心态我就加了他们的账号(个人微信，非公众平台)，这时候他主动跟我打招呼，问我是不是在附近住?有没有他们的会员卡?最近有没有去过他们店里买东西?就像跟朋友聊天一样……

        在交流的过程中，我得到了几组数据：微信上面平均每天的营业额超过2700元;有1个专门送货的店员;微信上面的粉丝数量没有超过900人。他们具体的做法有三点：

        首先，充分利用“附近人”的功能。坚持每天主动添加的附近人为好友，如果你是小区周围的常住户，他们就在备注里面加个标志，这样就能顺利地区分出来到底哪些是目标客户。这样累积出来的粉丝一般都是比较有效的目标顾客，然后，再通过别的途径进行营销。如果这样坚持一年下来，一年的时候好友数量到万把人应该没有问题吧?周围有几个大型社区，总共住户应该在三万户左右。

        其次，坚持每天发朋友圈的内容。他们原来没有具体的内容发送规划，我给他们的建议是把这几个主题的发送规则定好，以后就按照既定的发送规则进行发布。

        我建议他们的把内容分为：水果与生活丶新品播报与产品展示与客户间的新鲜事、小区周围新鲜事，大致是这几类，然后规划好每个主题下的每天发送的时间、次数和内容。

        后来，他们告诉我，这样做非常好，做起来更轻松了，原来老是不知道发什么内容好，现在好了，每天都知道要发什么内容?什么时候发?每天发多少次?这两天，他们搞了一个介绍小区保安的活动，通过微信圈展示小区里面的几个保安工作背后的故事，得到了小区很多业主的赞许，互动效果特别好。最关键的是他们这样和业主建立了更加牢固的信任关系。

        原来，他们天天都在发促销广告或者是销售信息，经过这样的规划以后，他们的内容不再那么“功利”了，这样反而给他们带来了更多的销量，你让别人天天看你刷广告?别人会怎样的感受呢?他们不断地发送圈子内容，其实就好像是天天在小区周围发宣传单是一样的道理，但是这样的广告是不要钱的，而且到达率有相当的高。

        再者，收费送水果带来大惊喜。周围的人会经常看到他们圈子分享的时候产生了购买的冲动，这时候粉丝们会通过微信和卖家讨论水果价格、口感、数量的问题，最后，一般都选择买点尝尝。很多的老顾客也会定期不定期通过微信订货，方便也省事，当然，很多懒人就是这样被彻底营销了。我在跟他聊天的过程中，他们说出了自己的一个小苦恼，就是送货的问题。为了送货及时就要多两个人一起送，但是，多两个人又多了开支，最关键的是这玩意刚刚开始，业务也不是特别稳定，比如节假日或者天气不好的时候网上订单也会相对地减少一些，而且让店里的人送货，店员又不太情愿……

        我给他的建议是这样的：每次送货收费4元钱!这样做，钱不多，跟停车费差不多，如果是5元钱的送货费可能会让顾客觉得有点多了;再者，要求送水果的顾客也不会在意多这几块钱，我们常常说客户需要的不是价格而是价值，这样一来就能解决送货人积极性的问题。
        一旦有了钱的激励，员工们的积极性彻底调动起来了，为了解决送货的矛盾问题，他们开始让营业员轮流当送货员，效果非常不错。

        收费送水果的事情推出来一周后，意想不到的奇迹出现了：因为要收取送货费，顾客在微信订水果的时候，为了“精打细算省成本”，他们每次都会多订一些，这样他们可能觉得那4元钱没有白花。发现了这个秘密以后，他们每次都会故意提醒客户有4元钱的送货费，要“合理利用”好这4元钱，别浪费呀(一个香蕉也是4元钱的送货费，几十斤水果也是4元钱的送货费)，现在每天的客单价比原来竟然翻了将近一倍!

        这就是一个活生生的现实中的微信营销的例子。(本刊资料库)

