
引爆流量——私域运营与变现

课程背景

“流量”为王的时代已经过去了，现在是“留量”为王的时代！拼多多、抖音、小红书平台

上年收益千万的店铺比比皆是，为什么你的店铺不行？问题可能就出现在“引流+维护+复

购”上。私域流量营销的根本在于将公域流量如何转化为品牌或店铺自身的流量，实现即时

反馈、免费触达、智能分析、多次复购的目的。  维护一名老客户的成本只有开辟一名新

客户成本的 30%。私域流量营销是目前能够真正实现 0 成本获客的唯一方法！让你的所有

顾客都成为你的销售员；让你的所有销售员都成为你的门店。 

课程时间：2-3 天（6 小时/天）

课程对象：董事长、总经理、营销全员及各部门负责人

授课方式：理论讲授＋案例体验＋提问互动＋分组讨论＋总结提升

课程目标

● 明确私域流量价值作用；

● 掌握四种精准引流方法； 

● 掌握基于流量需求设计变现方法； 

● 通过企业微信完成精细运营； 

● 掌握私域流量风险红线。

课程大纲

第一讲：私域流量的认知

一、私域 vs 公域流量 

1. 私域流量的范围——顾客、粉丝、好友、群友……

2.  私域流量的获取——公域引流、私域提升

3. 公域流量的掣肘——单价高昂、客源随机、不稳定、不持续…… 

二、消费变革下的五大营销新决策 

1. 消费路径——信息获取路径、产品获取路径、功能获取路径 

2. 消费深度——单产品满足需求、多产品满足需求 

3. 消费周期——固定周期购买、非固定周期购买 

4. 消费意图——满足他人、满足自己 

5. 消费行为——主观行为、客观行为、心理层面自我满足 



三、私域流量的六大优势 

1. 优势一：用户属性可筛选 

2. 优势二：投放精准不浪费 

3. 优势三：流量成本时时控 

4. 优势四：反复使用无成本 

5. 优势五：直接触达 0浪费 

6. 优势六：高频转化无上限 

四、全面解析 GMV 结构 

1. UV（独立访客）——品牌自身属性引流 

2. 购买转化率——销售能力掣肘 

3. 人均客单价——产品结构搭建 

4. 购买频次——产品效能延伸 互动：测测你的私域流量有多少？ 

第二讲：如何精准引流到私域

一、由公域到私域引流（平台） 

1. 拼多多的流量特点——基本属性优先 

2. 抖音的流量特点——可视化属性优先 

3. 小红书的流量特点——差异化属性优先 

二、由公域到私域引流（功能） 

1. 异 APP待转流量 

2. 私人微信转企业微信流量 

三、由私域到私域引流（服务）

1. 被动获客 1）裂变活动 2）公众号/朋友圈 3）公域广告 4）线下门店

2. 主动添加 1）手机号 2）二维码 3）微信号 

四、由私域到私域引流（触达） 

1. 预定即会员 

2. 排队即会员 

3. 点餐即会员 

4. 支付即会员 

5. 领券即会员 



6. 互动即会员

7. 到店即会员 

第三讲：私域运营流量变现

一、挖掘客户差异化需求 

1. 关系价值管理——避免大群陷阱 

2. 顾客价值管理——提炼差异化需求 

3. 营销共享管理——让顾客参与管理 

二、私人订制差异化沟通 

1. 技巧性问候——客户都喜欢“无价值”提问

2. CRM 可视化——先比客户知道需求很重要 

3. 小程序加持——每个人都可以是销售终端 

三、构建标签体系和会员画像 

1. 设置标签——消费能力、消费地域、消费周期、自身属性等 

2. 添加提醒——生日、纪念日、消费日等 

3. 详细分组——产品相关性、需求相关性、使用场景相关性 

4. 活用备注——记住每位客户的“小不同” 游戏：让我们人人感受一下凡尔赛 

第四讲：私域运营团队管理

一、企业微信三个核心场景 

1. 场景一：引流获客增长——让客户走进你的世界 

2. 场景二：社群营销转化——帮助客户成为你世界的主人 

3. 场景三：客户价值管理——搭建客户与客户沟通的桥梁 

二、运营架构搭建 

1. 明确组织架构 

2. 销售分利引流 

3. 服务质量量化 

三、科学标记所有营销动作 

1. 激活赛马机制——提升团队凝聚力、赏罚分明敢剥离 

2. 制度执行公示——将“人”治升级为“法”治 



3. 信息主动反馈——监督下属完成每一个小要求 

第五讲：企业微信营销私域打法

一、防止员工暴力离职 

1. 员工突然失踪——节后你害怕他不回来上班吗？ 

2. 离职拒交材料——员工带着 5000个用户微信离职你害怕吗？ 

3. 离职恶意反噬——员工带着“聊天记录”去仲裁，你会怎么应对？ 

二、防止信息交互失真 

1. 全程监控——随时关注一线销售动作及反馈 

2. 随时拉群——主动对客户对接公司内全部资源 

3. 主动介入——实时关注客户需求 

4. 全程留痕——确保所有“承诺”都可查 

三、防止信息流价值老化 

1. 自动更新数据

2. 实时分类需求

3. 主动标记信息 

四、企业微信全流程配值 

1. 筹备阶段——业务梳理 

2. 配置阶段——功能梳理

3. 上线阶段——实操查漏 

4. 运维阶段——业务提升 


