腾讯恋爱式运营之道

　　恋爱是种什么滋味?大多数时间带给你的感觉是美好的、让人向往的。但这种感觉往往存在于恋人之间。有没有一款产品或APP带给你恋爱的感觉，让你充满期待、离不开?


　　绝密内容，恋爱式运营凝聚了众多腾讯运营经验的精髓，由三个层次组成：“认识”、“喜欢”、“爱恋”，腾讯通过恋爱式运营与用户建立深层次的交流，直击用户内心。

　　恋爱
　　如何让用户对产品有恋爱感觉呢?

　　第一步：接触
　　“美国心理学家罗伯特·扎因斯说过,人们对熟悉的人或事物有一种正面感情。”当产品不停的接触用户出现在用户眼前时，好感就产生了。

　　最代表的例子如滴滴打车红包

　　滴滴打车红包初期通过朋友圈分享出现在用户面前，让用户认识滴滴。当然适当把控接触频率有助于保持产品的价值和用户对产品的稀缺性，否则就适得其反。

　　第二步：靠近
　　“ 心理学靠近因素:人对距离自己近的人容易产生好感”只有产品与用户真实、近距离的接触，才能真正打动用户。

　　腾讯游戏每年在大学校园里组织各种大赛，通过线下活动拉进与用户的关系，使用户不仅有线上游戏体验，还有更多线下接触。

　　第三步：熟知
　　“心理学熟知法则:相互了解也有助于增加好感。”恋爱中，熟知你的那个他会让你找到归属感并对他产生好感。而当有一款产品熟知你，了解你的喜好、理解你的行为时，你的内心难道不会感动、不对它产生好感吗?

　　淘宝2012年推出的时光机，它记录了用户在淘宝上的点点滴滴，用户的第一次购买、生活的城市、购买的喜好、根据购买的内容推断出人生的各个不同阶段……,以动画的形式向淘宝用户传递出最懂你的细节。

　　第四步：告白
　　“ 自我告白的回报性：当我们把心理话说给对方听时，对方会产生一种要进行同等程度自我告白的心理。”自白：今夜特价是怎么死的?

　　今夜酒店特价CEO仁鑫曾发表了一篇文章《今夜酒店特价是怎么死的?》，深度剖析今夜酒店特价最后为什么失败，是一种对自己失败经验的总结，也是向其他创业者发出的一种警醒，通过展示自己不为人知的一面，拉近与用户的距离。

　　第五步：共鸣
　　“类似性因素：当人了解到对方和自己存在类似性或共通性时，会感到安心并产生亲切感，进而更容易敞开心扉。”在恋爱关系中，与用户进行深层次的情感共鸣，让用户安心并信赖产品。比如最开始的404页面是空白的，没有内容、价值极低，如何让404页面有效利用起来，腾讯在上面放上了失踪孩子的照片，当用户打不开网页时就会出现失踪孩子的照片，与很多用户产生共鸣，让用户对腾讯产品好感，从而带来积极的正面品牌效益。

　　正面影响力

　　第六步：求助
　　“想得到一个人的喜欢，就请他帮忙，当他帮助了我们，他的自尊心会得到满足，心情也会异常愉悦，那么对于求他们帮助的我们，自然会产生好感。--美国心理学家格雷。”

　　恋爱中，求助会促进双方关系的融合。在产品运营中，主创人员以求助的方式寻求用户的帮助，让用户参与其中，用户对产品产生好感，同时也愿意为产品付出更多的精力。

　　第七步：赞美
　　自我肯定欲求

　　面对别人的赞美，虽然有时明知是巴结、奉承，但心里依然非常高兴。

　　通过产品去赞美用户或让用户收获赞美，那么用户内心是高兴，用户愿意通过分享进一步扩大产品的影响力。

　　以微信运动为例，微信运动是微信平台推出一个记录用户运动量的功能，同时加上了社交互动，通过记录用户的运动量，向好友展示自己的运动成绩，与好友间的相互PK以此获得荣誉感。

　　在恋爱中，彼此双方是相互熟悉、信任的，而恋爱中的感觉是相互依赖、互相不舍的。当用户与产品经历接触、靠近、熟知、自白、共鸣再到赞美时，用户已经深深的爱上了这款产品。

　　当然在产品运营中最重要的是:用户不会爱上不需要的产品。所以作为产品主创的你，与其想破脑袋如何做一款好的产品，不如借用产品与用户谈一场恋爱。

