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市场在变化，需求在转移。突如其来的疫情，倒逼着企业

从线下转战到线上。危机下，该如何玩转线上营销新模式？本

期两篇文章，一篇是关于直播卖车的思考，另一篇是关于微信

读书裂变式营销的案例，希望能给读者启发。

罗永浩卖车，“有内味儿了“！

““

作者简介
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他曾创下国内家庭购物行业多项行业纪录，目前

担任湖南广电MCN机构旗下抖音账号“逆转时光酒吧”

主策划，粉丝量超过300万，点赞数量超过2250万。

““微信读书微信读书””是腾讯是腾讯

20152015年年88月份上线的一款月份上线的一款

APPAPP。。这是微信团队推出这是微信团队推出

的第一款基于微信关系链的第一款基于微信关系链

的官方阅读应用的官方阅读应用，，拥有为拥有为

用户推荐合适书籍用户推荐合适书籍、、可查可查

看微信好友的读书动态看微信好友的读书动态，，

以及和好友讨论正在阅读以及和好友讨论正在阅读

的书籍等功能的书籍等功能。。但和当时但和当时

拥有千万用户的掌阅拥有千万用户的掌阅、、

QQQQ阅读等产品相比阅读等产品相比，，微微

信读书并不具备任何先发信读书并不具备任何先发

优势优势。。

至今至今，，微信读书已经微信读书已经

走过了走过了44年多的时间年多的时间。。通通

过社交的力量过社交的力量，，疯狂裂变疯狂裂变

出近出近 22..77 亿用户亿用户，，它是怎它是怎

么做到的么做到的？？

11））赠一得一赠一得一

所谓所谓““赠一得一赠一得一”，”，

是指用户购买一本电子书是指用户购买一本电子书

后后，，可以免费将这本书转可以免费将这本书转

发给自己的好友发给自己的好友，，让他免让他免

费领取费领取。。这样做有这样做有22点好点好

处处：：

一是降低分享门槛一是降低分享门槛。。

可以让购买者通过私信的可以让购买者通过私信的

方式方式，，联系好友联系好友，，达到达到

““11对对11””分享的目的分享的目的。。你你

可能会问可能会问，，为什么不是为什么不是

““11 对多对多””的分享的分享？？这种这种

分享速度不是更快吗分享速度不是更快吗？？这这

其实和产品属性有关其实和产品属性有关。。与与

其他读书软件有所不同其他读书软件有所不同，，

微信读书更加严肃微信读书更加严肃，，喜欢喜欢

这些内容的读者这些内容的读者，，思维更思维更

有深度有深度。。他们一般会认他们一般会认

为为，，把赠送电子书的链接把赠送电子书的链接

发送到微信朋友圈发送到微信朋友圈，，会让会让

人觉得是在发广告人觉得是在发广告。。

第二点好处是可以获第二点好处是可以获

得精准用户得精准用户。。由于免费赠由于免费赠

送的机会只有一次送的机会只有一次，，很多很多

人在购买后人在购买后，，会选择把买会选择把买

到的书到的书，，赠送给比较亲密赠送给比较亲密

的人的人，，或者是和自己有共或者是和自己有共

同爱好的人同爱好的人。。这样一来这样一来，，

新用户的质量和黏性都会新用户的质量和黏性都会

提高提高。。

22）“）“无限卡战队无限卡战队””

无限卡相当于微信读无限卡相当于微信读

书的会员卡书的会员卡，，拥有无限拥有无限

卡卡，，就可以免费阅读平台就可以免费阅读平台

的所有书籍的所有书籍。。如果想要保如果想要保

证在微信读书一直有书可证在微信读书一直有书可

看看，，就需要用无限卡就需要用无限卡““续续

命命”。”。

虽然无限卡可以购虽然无限卡可以购

买买，，但它还有一个但它还有一个““玩玩

法法”，”，就是组队抽无限就是组队抽无限

卡卡。。组队抽无限卡有机会组队抽无限卡有机会

获得获得11天天、、33天天、、55天天、、77

天天、、3030天天、、365365天天，，或者或者

是终身无限的阅读卡是终身无限的阅读卡。。每每

周都可以抽周都可以抽，，如果每周都如果每周都

参加的话参加的话，，基本上就不需基本上就不需

要再付费购买无限卡了要再付费购买无限卡了。。

更有趣的是更有趣的是，，如果队如果队

伍中出现伍中出现11个新用户个新用户，，分分

享活动的人至少可以新增享活动的人至少可以新增

33 天的阅读权限天的阅读权限；；有有 22 个个

新用户时新用户时，，至少获得至少获得 55

天天；；有有33个时个时，，至少获得至少获得

77 天……以此类推天……以此类推。“。“无无

限卡战队限卡战队””是微信读书非是微信读书非

常重要的一次改版常重要的一次改版，，它把它把

原来的充值购买模式原来的充值购买模式，，变变

为现在的会员模式为现在的会员模式。。

这种增长方法和社交这种增长方法和社交

电商的拼团模式有点像电商的拼团模式有点像。。

33））一切皆需分享一切皆需分享

微信读书微信读书，，几乎几乎““一一

切皆需分享切皆需分享”。”。原本推出原本推出

的的““读书时长兑换书币读书时长兑换书币””

功能功能，，最后也改为了分享最后也改为了分享

才能兑换才能兑换。。甚至是今年甚至是今年33

月推出的新的小游戏月推出的新的小游戏————

““翻一翻翻一翻”，”，它其实相当于它其实相当于

一种概率游戏一种概率游戏，，微信读书微信读书

也是先培养你的习惯也是先培养你的习惯，，让让

你觉得你觉得““真好用真好用”，”，之后之后

就升级了规则就升级了规则，，让你分享让你分享

了了。。这些分享机制这些分享机制，，都帮都帮

助他们快速裂变出新的用助他们快速裂变出新的用

户户。。

44））本周飙升榜本周飙升榜

书单推荐书单推荐，，也是社交也是社交

标签的一种体现方式标签的一种体现方式，，就就

像用户会通过微信朋友圈像用户会通过微信朋友圈

打造自己的人设一样打造自己的人设一样。。

同时满足精神需要同时满足精神需要

（（享受社交荣誉感享受社交荣誉感）） 和利和利

益诱惑益诱惑 （（获得一天无限获得一天无限

卡卡），），可以极大地促使用可以极大地促使用

户分享户分享。。不像一些求赞不像一些求赞、、

求砍价的活动求砍价的活动，，基本上能基本上能

享受到福利的只有分享享受到福利的只有分享

者者，，分享是一种单纯的好分享是一种单纯的好

友关系消耗友关系消耗。“。“组队抽取组队抽取

无限卡无限卡””是在分享者建立是在分享者建立

““读书读书””人设的基础上人设的基础上，，

实现互赢实现互赢。。

我们得知道运营需要我们得知道运营需要

实现的两大目标实现的两大目标，，第一阶第一阶

段是要获取流量段是要获取流量，，第二阶第二阶

段是将流量变现段是将流量变现。。如今如今，，

在裂变出那么多用户后在裂变出那么多用户后，，

微信读书虽然花样越玩越微信读书虽然花样越玩越

多多，，用户数量却不再大幅用户数量却不再大幅

增长增长。。

微信读书已经到了一微信读书已经到了一

个不以用户数量来衡量增个不以用户数量来衡量增

长效果的阶段长效果的阶段。。毕竟毕竟，，比比

用户数量更重要的是用户用户数量更重要的是用户

价值的增长价值的增长。。

（综合《插座学院》

《运营研究社》《运营充电

桩》报道）

44月月1010日晚日晚，“，“新晋带新晋带

货网红货网红””罗永浩在抖音平罗永浩在抖音平

台上第二次直播卖货台上第二次直播卖货，，勇勇

敢地挑战了下让众多头部敢地挑战了下让众多头部

网红网红““翻车翻车””的直播卖的直播卖

车车。。效果应该说还是很不效果应该说还是很不

错的错的，，1212辆半价哈弗辆半价哈弗FF77越越

野车上架即野车上架即““秒空秒空“，“，77..77

元抵元抵27772777元的购车优惠定元的购车优惠定

金 销 售 超 过金 销 售 超 过 1000010000 份份 。。

完整看完整场直播的笔者完整看完整场直播的笔者

不禁要说不禁要说：：网络直播卖网络直播卖

车车，，终于有点内味儿了终于有点内味儿了。。

复盘老罗这次网络卖复盘老罗这次网络卖

车的全过程车的全过程，，从前期的策从前期的策

划宣传到当晚的直播销划宣传到当晚的直播销

售售，，总体打分应该可以给总体打分应该可以给

到到8080分分。。做得比较好的方做得比较好的方

面有三点面有三点：：

首先首先，，利用自己的社利用自己的社

交媒体账号提前做好了传交媒体账号提前做好了传

递明确优惠信息的预热递明确优惠信息的预热。。

1010辆哈弗辆哈弗FF77 （（直播中增加直播中增加

了两辆了两辆，，共计共计1212辆辆）） 半价半价

销售销售。。这个优惠力度这个优惠力度，，即即

便是整车厂给到内部员工便是整车厂给到内部员工

的折扣都绝对做不到的折扣都绝对做不到。。再再

加上品牌力本身也不差加上品牌力本身也不差，，

近千万的近千万的““锤粉锤粉”，”，哪怕只哪怕只

有千分之一的人有兴趣有千分之一的人有兴趣，，

也是根本不够抢的也是根本不够抢的。。足够足够

的品牌力的品牌力++劲爆的折扣劲爆的折扣++稀稀

少的备货少的备货———简单粗暴—简单粗暴，，

在直播开始前就注定了是在直播开始前就注定了是

一次一次““秒空秒空””的销售的销售。。

其次其次，，合理安排商品合理安排商品

组合组合，，充分挖掘潜在消费充分挖掘潜在消费

者及意向客户者及意向客户。。除了在直除了在直

播中销售那播中销售那1212辆打对折的辆打对折的

现车现车，，老罗还推荐了老罗还推荐了77..77元元

抵抵 27772777 元的购车优惠定元的购车优惠定

金金。。要知道要知道，，绝大多数人绝大多数人

是肯定抢不到半价车的是肯定抢不到半价车的，，

但是但是 77..77 元抵元抵 27772777 元的优元的优

惠也是实打实的惠也是实打实的。“。“77 块块 77

买不了吃亏买不了吃亏，，77块块77买不了买不了

上当上当，，用不了用不了，，我还能我还能

退退。”。”于是于是，，超过超过1000010000个个

客户的联络信息轻松进入客户的联络信息轻松进入

了该车企的后台系统了该车企的后台系统。。77..77

元的获客成本元的获客成本、、留资成留资成

本本，，现如今现如今，，全天下上哪全天下上哪

儿去找啊儿去找啊？？高高，，实在是高实在是高！！

第三第三，，邀请车企专业邀请车企专业

品牌经理来现场展示卖品牌经理来现场展示卖

点点，，配合图文字幕配合图文字幕，，最大最大

限度传递产品信息限度传递产品信息，，做好做好

品牌品质背书品牌品质背书。。老罗深知老罗深知

自己不是汽车业内人士自己不是汽车业内人士，，

所以把这个工作交给了更所以把这个工作交给了更

专业的人专业的人。。吆喝拉客的管吆喝拉客的管

吆喝吆喝，，售前咨询的管讲解售前咨询的管讲解

产品产品。。最大限度在有限时最大限度在有限时

间内把有效信息传递给观间内把有效信息传递给观

众众，，这一点这一点，，老罗想得很老罗想得很

透彻透彻。。反观某些头部网红反观某些头部网红

近期的卖车直播近期的卖车直播，，其一不其一不

开车开车，，二不懂车二不懂车，，自己说自己说

得不知所云得不知所云，，观众也听得观众也听得

一头雾水一头雾水。。

当然当然，，毕竟是第一次毕竟是第一次

““卖车卖车”，”，有些地方还可以有些地方还可以

改善和提升改善和提升。。例如例如，，在请在请

上车企代表之前上车企代表之前，，老罗对老罗对

着图文着图文PPTPPT 照本宣科读出照本宣科读出

一大堆参数一大堆参数，，其实大可不其实大可不

必必。。观众喜欢听他观众喜欢听他““说相说相

声声”，”，并不喜欢听他并不喜欢听他““念念

经经”；”；车企代表介绍车型卖车企代表介绍车型卖

点的时候点的时候，，配合展示的图配合展示的图

片可以更精细化片可以更精细化，，要有展要有展

示局部的特写大图示局部的特写大图；；直播直播

过程中过程中，，网友刷礼物的图网友刷礼物的图

片遮挡产品信息片遮挡产品信息，，造成观造成观

看的不便看的不便。。当然当然，，最大的最大的

遗憾就是现场展示的是车遗憾就是现场展示的是车

模模，，而非实车而非实车，，这在销售这在销售

效果上是打很大折扣的效果上是打很大折扣的。。

其实把车开进演播厅其实把车开进演播厅，，哪哪

怕事先预录一段老罗对实怕事先预录一段老罗对实

车的亲身体验车的亲身体验，，应该是没应该是没

有太大技术难度的有太大技术难度的。。

新形势新形势、、新常态下新常态下，，

车企车企、、44SS 店上线直播卖店上线直播卖

车车，，俨然已经成为俨然已经成为““标标

配配”。”。打开各大销售打开各大销售、、短视短视

频平台频平台，，几乎每天都可以几乎每天都可以

看到众多网络直播卖车的看到众多网络直播卖车的

内容内容。。财大气粗的财大气粗的，，一掷一掷

千金请来坐拥巨大流量和千金请来坐拥巨大流量和

众多粉丝的网红站台众多粉丝的网红站台。“。“势势

单力薄单力薄””的店家也可以成的店家也可以成

为为““蚂蚁雄兵蚂蚁雄兵”，”，员工亲自员工亲自

披挂上阵披挂上阵，，卖力吆喝卖力吆喝。。几几

乎所有人都盯着一个指标乎所有人都盯着一个指标

———我在一场直播中卖了—我在一场直播中卖了

多少辆车多少辆车。。至于真正成交至于真正成交

多少多少？？效果如何效果如何？？从平台从平台

到车企到车企，，大都语焉不详大都语焉不详。。

这个思维对吗这个思维对吗？？说对说对

也对也对，，毕竟销售是要看业毕竟销售是要看业

绩的绩的。。说不对也不对说不对也不对，，卖卖

车不是卖车不是卖““白菜白菜”，”，不是卖不是卖

低单价的消费品低单价的消费品。。作为一作为一

个特殊的品类个特殊的品类，，汽车消费汽车消费

有其独有的特点和闭环有其独有的特点和闭环。。

成交成交，，只是整个汽车消费只是整个汽车消费

过程的一个环节过程的一个环节，，而非全而非全

部环节部环节。。既然有其独特既然有其独特

性性，，网上卖车的目标网上卖车的目标、、策策

略略、、手段是否也要重新思手段是否也要重新思

考考？？我想我想，，罗永浩的这次罗永浩的这次

网络卖车网络卖车，，是可以给我们是可以给我们

一点启示的一点启示的。。

在线新经济如何在线新经济如何
影响营销行为影响营销行为

用社交力量用社交力量，，裂变出裂变出22..77亿用户亿用户

微信读书有哪些新玩法微信读书有哪些新玩法？？

2 网络直播卖车究竟该怎么卖？


