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什么是私域流量

• 用户是自己的

• 反复利用

• 免费

• 直接触达

私域流量池

公域流量池

• 用户只是以流量的方式流过，最终平台会变成一个
通道（渠道）收取过路费

• 成本越来越高

搭建私域流量池可以复用现有用户存量，提升LTV（用户终身价值）

免费、可触达、可复用。
例如：沉淀在个人号、公众号、社群、自有App或小程序等的流量。

流量

用户池

买

养



2019年， 效果 平均 点击率高达

追求真实效果越来越成为行业共识，

促使移动广告市场更加健康稳定。

移动 广告 异常 49.5%

移动效果广告在2019年的激活总量同比 进一

步扩大至 拉新获客的难度甚于以往。

降幅

21.7%，

为什么私域流量火了



为什么私域流量火了

的受访者进行首次购买新产品时，

“ ”“使用 产品”“ ”是用户下单的重要影响因素。
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他人推荐 新 经济奖励
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可以随时取消

喜欢订阅模式

喜欢某一产品

经济奖励

使用新产品

他人推荐

2019电商-获取新客户的方式

数据来源：MaryMeeker



私域流量和公域流量的对比



商家为什么要建私域流量

没有私域流量的商家 有私域流量的商家

今年广告费降一些？

那你的竞争对手就要超过你了！

今年我们的业绩要翻番！

感谢老板给我们赚钱的好政策！







如何将私域流量变现

私域电商：商户为自己打造 线上平台 和 社群实体

建社群：目前最好的方式用“微信群”

用数赞：一个让“参与者共赢”的微信小程序。

自运营：企业主导，社会化运作，数赞支持。

看效果：商家没有固定人工成本，社群生机、有序。
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建设背景

l 第一，我们从经营用户的角度来谈。以往我们的思路是关注产品、服务和渠道拓展，只

要做好这三点中的两点，效果就不会太差。那现在我们面临的是什么情况呢？产品都长

的差不多，服务都在追求新颖奇特却不长久，渠道更是多元化，除此之外，我们又面临

一个新的挑战， ，这个不确定性主要体现在几个方面，一是用户的时间

碎片化，二是用户的消费习惯多样性，三是消费情感化。这就意味着，

。

l 第二，本次的突发疫情更加凸显用户运营的重要性。很明显的结果就是，谁拥有用户，

谁可以快速触达用户，谁有稳定的用户连接器，谁就不至于在疫情中一筹莫展，什么也

做不得。



建设目标

建成后的私域流量，将会有数千位（根据规模）分享达人，他们拥有在朋友圈或者其他所在群分享活动赚佣金的权利，他

们将会链接更多的触达及购买用户。

要根据所属行业、服务多样性、用户画像、日均进店流量等进行设置。

社群建设的总目标人数设定

商家的优质活动、优质产品会通过数赞小程序发送到社群里，实现用户到店或直接购买的目的，做好线上线下的交互融合。

可直接触达的庞大用户群

用户可以快速获取获取商家活动信息、优惠活动信息、专享社群优惠商品、分享活动赚佣金、社群内用户到店享额外福利等
优惠集于一体的生活达人分享平台

生活达人分享平台

建成后的私域流量，将会有数十位（根据规模）各群内选拔的活跃用户担任群管，负责维护群内纪律，发放优惠活动信息，
发展分享达人、群内唯一分享赚特权

群管角色

01

02

03

04

05 分享团长群体



沐青汤泉是数赞战略合作伙伴，合作包括山东、安徽、天津四川亳

州沐青2019年10月27日试运营，面临4家老牌商户竞争，城市价

格战已到无利润的地步。

与数赞独家合作，连续3月增长翻倍，月线上流水突破110万，线

下生意爆满，迅速成为本地行业第一。

案例说明



建立20000人社群建立，
招募50人群管，
成立管理委员会。

不轻易打价格战

大部人是兼职合伙人

社群持续扩大

成本持续降低

社群是商家的实体资产



社群是商家的实体资产



私域流量变现

自己的电商品牌

自营商品

异业联盟

群主是商家自己

多种活动

数赞辅助



私域流量变现



如何建设

1、确定社群主题 2、设置群公告 3、设置进群福利 4、建群并引入种子用户 5、通过种子用户裂变

6、选拔群管 7、设置群管福利 8、群管更新淘汰 9、活动设置 10、内容营销



一、确定社群主题

l 先要确定自己的社群主题，主题要结合自己的品牌，同

时要提倡一种生活态度，这样不落俗套，用户觉得跟一

般微信群不一样。

l 如：

亳州沐青汤泉生活达人社区

……
主 题



二、设置群公告

l 群公告用的最多，就像招呼语，既要简单又要大概把社群的性质阐述清楚。

l 如沐青汤泉的社群公告：

欢迎来到亳州沐青生活达人社区！

热爱生活，传递价值。

在这里，你可以享受以下权利

1、第一时间获取优惠活动信息

2、会员专属商品和定期商家福利

3、代理优质活动，赚高额佣金

4、城市生活达人养成记（美食、美景、美文、美人等）

5、每周五为广告日，合法广告都可以打，其余时间不允许！ 请珍惜入群机会！

群公告



三、设置进群福利

l 在这个问题上，商家应该思考一下。现在进群的用户将成为你可

以重复使用的资源，你不用每次花费大量广告费去重复获取的用

户。所以要确定好进群福利，制定只有群内用户才可以享受的政

策，不在群里的坚决不能享受，并且不断强化，大家才会觉得进

群是有价值的。

l 如沐青汤泉群内福利：

1、门票到店价58元，美团价格49元，群内用户38元。

2、群内用户到店即送精品美味爆米花一份。



四、建群并引入种子用户

l 根据规模，设置初期社群数量，可以是两个，也可以是五个、

十个。

l 梳理一下现有用户都分布在哪里，公众号粉丝、个人微信好

友、微博粉丝、现有微信群等，

l 要通过各种渠道找到之前的用户，把他们整理到微信群里。

l 同时要用好门店日常流量，通过策略，尽最大可能，让进店的

用户到能进群，并持续做下去。

用 户



五、通过种子用户裂变

l 在设置裂变福利环节，要对用户进行分析，如果商家对用户要求不高，什么样的用

户都可以参与，那就制定较为宽松的裂变政策。简单来说就是，群内用户的数量跟

销售量是成正相关的，所以我们就通过扩大用户数量来实现，设置一个好的裂变政

策，会起到事半功倍的效果。
l 如沐青汤泉群内福利：

1、邀请好友入群送门票，邀请5位好友入群送1张票，邀请10位好友入群送2张票，以此类推。

2、门票到店价58元，美团价格49元，群内用户38元。

3、群内用户到店即送精品美味爆米花一份。

l 各商户因自身情况不同，需制定不同政策。对用户要求不严格的可以采用这种粗犷

式发展思路，具有明显行业个性的商家，需要采用精细化的运营思路。
l 如上海水善汇汤泉的模式：

原价88元的票，9.9元销售，但是需要分享海报到朋友圈，海报上附有社群的二维码，平均一次转发可以吸引

3-5人进群。

裂变转化



六、选拔群管

l 不是所有的社群都需要选群管，也是要根据社群规模来定。我们可以通过一些方式把用户的人聚集起来，

但是想把大家的心聚在一起就难上加难了。回顾以往管理群的方式，我们大多是采用一人管理多群的方

式，每次想要传递什么信息的时候，通过群发的形式发到各个群，就算结束，群变成了一个传递信息的工

具，原本群的功能就不复存在了。

l 现在，我们不妨换一种方式来服务。从群里选拨KOL来服务群。

l 举例沐青汤泉：
截止目前，亳州沐清汤泉达人社群人数已经超过20000位，未来还会越来越多！

为了给大家提供一个更好的群内环境，

现在我们准备在群里征集群管理（群管）协助负责群内管理。

群管主要职责：

1、欢迎每一个进群的成员

2、移除不符合群规的成员

3、回答成员提出的问题

4、维护群内健康良好环境

5、同时我们会为群管提供相应的权利和服务。

l 这个时候，你需要进行简单选拨，

l 选拨三要素：

1、职业，宝妈为主。

2、经验，做过分享达人

3、时间，闲暇时间多

l 这个选拨不用太严格，

l 因为后期还会有一系列的淘汰机制。



七、设置群管福利

l 在报名的时候，不需要告诉群管的福利，因为那样会有很多人是冲着福利来的，往往是

做不好的。但在选拨的时候就要告诉大家管理员的福利了。

l 举例沐青汤泉群管理福利：

1、洗澡免门票

2、管辖群内票务销售赚佣金

3、发展销售团队赚更多佣金



八、群管更新淘汰

l 对于群管的更新淘汰主要从两个方面，第一是在群里起到的管理作用，是否能有效履行管理员

的职责，这个考核者是商家。但是商家在对管理员进行考核的时候，一定要明白，不能为了更

换管理员而更换管理员，要提前讲清楚规则，在什么样的情况下可以更换管理员，如果随意更

换管理员，将会对其他管理员造成影响，起到不好的作用。

l 举例沐青管理员行为规范：

1、两天内不在群里发言

2、多次对群内用户提出的问题不管不问

3、在群里发同行业（竞品）活动信息

出现以上行为，商家可以解除管理员权限，请大家了解！



八、群管更新淘汰

l 除此之外，我们把管理员行为转化为积分，这个时候需要用到数赞群管工具。在管理员群内，

按照积分进行淘汰，这个属于规则淘汰，对所有管理员一视同仁，大家不会有意见。

l 举例：

班级名称：亳州沐青汤泉生活达人管理员

班级目标：每人日赚100元

班级制度：逢3末位淘汰制（每月3、13、23、30号）

排名第1名：可推荐2位管理员

排名第2、3名：可推荐1位管理员

逢3淘汰的一位管理员，3号由第一名推荐、13号由第二名推荐，23号由第三名推荐，30号还有第一名推荐，一轮结结

束，产生新的排名，继续按照此标准执行！

l 根据规则，管理员群将会出现一种你追我赶的情形，而不是通过人为的管理。



九、活动设置

l 第一、设置好常规套餐，套餐内容可以参照商家在美团、点评的套餐，设置好推荐佣金，这个

很重要，因为你需要靠成百上千的团长帮你把活动推广出去，这里设置的佣金相当于是广告费

了，同时也省了点位费，你不再需要向哪个平台交点位费了，这个工具是你自己的，这套体系

也是你自己的。在设置佣金的时候要明白一点，团长对佣金数量的感知，如果团长认为佣金设

置过低，他们也就不怎么推了，这是市场行为，好的活动大家都会争着抢着推。

l 举例：
l 沐青汤泉常规成人票38元/张，佣金为5元，两周销售量为7000张

l 儿童票19.9元/张，佣金为4元，两周销售3000张

l 第二、设置好秒杀套餐，你可以把它理解为，向群里用户送福利，也可以理解为向外要新客

源，秒杀套餐在培养用户心智，培养管理员的凝聚力，测试体系威力方面起到很大的作用。要

注意频率，切记太高。



十、内容营销

各行业有各行业的文化，洗浴有洗浴行业的文化，餐饮有餐饮

行业的文化，

随着现代人们物质生活的提高，精神方面也需要一些新的、未

知的刺激，这是无形的影响。

这一块儿需要商家自己亲自动手，因为只有商家自己才最了解

这个行业，管理员是做不到。

微信群除了推荐活动，解答用户的问题，和用户互动之外，

需要有一些深层次的东西，那就是文化
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实操流程

综上，其目的就是建立一个以商户为主体的可持续增长的用户运营体系。

可以实现三个结果：

一是可得见的用户越来越多、二是市场费用投入越来越少、三是营业额越来越多，利润率越来越高！

确定建设社群意向

确定社群主题、
福利等

（数赞群管工具，需要

数赞官方协助）

确定开群数量

导入初期
种子用户

05
开始裂变

1

2

3

4

5

（数赞群管工具，需要

数赞官方协助）



数赞社群支持工具

数赞活码工具：
可用作引导入群和裂变引流

https://help.sz.cn/8449/da51

数赞提供加入商家福利群功能：
 目前为小范围使用,需联系数赞开通

可在商铺页活动页显示按钮,点击进入客服发送商
家的群码或客服码, 
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开启私域流量运营

思 路工具 执 行



金九银十洗浴汤泉行业大作战

核心目标：

• BD在了解实践数赞模式的同时，可以

抓住现在非常好的时机，利用已有的

成熟方案来迅速赚到钱。

• 通过大客户的运作更加深入的掌握数

赞私域流量运营方案，并巩固自己的

资源。

• 本次我们将提供方案-数据-策略-工具-

技术，立体式支持。
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