
《私域实战训练营--快消品专场》
主讲：谢桦老师

【课程背景】
在当今数字化时代，企业和个人都面临着激烈的市场竞争。公域流量获取成本越来越

高，且用户忠诚度较低，而私域流量则成为了一种更加稳定、高效且具有长期价值的营销
资源。私域流量可以让企业和个人直接与用户建立连接，进行精准营销和深度服务，提高
用户的忠诚度和复购率。

对于快消品企业来说，建立私域流量池尤为重要。快消品市场竞争激烈，产品同质化
严重，消费者的选择众多。通过私域流量的运营，可以更好地了解消费者需求，提供个性
化的产品和服务，增强品牌竞争力。

本《私域实战训练营》课程旨在帮助学员深入了解私域流量的概念、价值和运营方
法，掌握私域流量的搭建、运营和变现技巧，提升学员在私域流量领域的实战能力。
【课程收益】

1、深入理解私域流量的概念和价值，明确私域流量在企业营销中的重要地位。
2、掌握私域流量的搭建方法，包括选择合适的平台、制定引流策略等。
3、学会私域流量的运营技巧，如用户分层、内容营销、社群运营等。
4、精通私域流量的变现途径，实现商业价值最大化。
5、通过案例分析和实战演练，提升学员在私域流量领域的实际操作能力。

【课程特色】
易学易懂，强互动，风趣幽默，实战案例多，干货没有废话

【课程对象】
董事长、总经理、新媒体负责人和经销商

【课程时间】
1 天（6 小时/天）

【课程大纲】
一、私域流量概述与趋势分析（9:00 - 10:30）
1、介绍私域流量的概念、特点和发展历程。
2、分析私域流量的市场趋势和未来发展方向。
3、讲解私域流量在企业营销中的重要地位和价值。
成功案例分析：以瑞幸咖啡为例，分析其如何通过私域流量实现快速增长。瑞幸咖啡

通过建立自己的 APP、小程序和社群，将用户引流到私域流量池，通过精准营销和个性化
服务，提高用户的忠诚度和复购率。
二、私域流量平台选择与搭建（10:45 - 12:00）
1、介绍常见的私域流量平台，如微信、企业微信、小程序、APP 等。
2、分析不同平台的特点和优势，帮助学员选择适合自己的私域流量平台。
3、讲解私域流量平台的搭建方法，包括账号注册、功能设置、页面设计等。
成功案例分析：以完美日记为例，分析其如何通过微信小程序和社群打造私域流量生

态。完美日记通过微信小程序提供产品展示、购买和会员服务，通过社群进行用户互动和
营销推广，实现了私域流量的快速增长。

中午休息：12:00 - 13:30

三、私域流量引流策略（13:30 - 15:00）
1、介绍私域流量的引流渠道和方法，如公域流量转化、线下活动引流、口碑传播

等。



2、讲解如何制定有效的引流策略，提高引流效果。
3、分享引流案例和经验，帮助学员掌握引流技巧。
成功案例分析：以元气森林为例，分析其如何通过线上线下结合的方式引流到私域流

量池。元气森林通过在电商平台、社交媒体等公域流量渠道进行推广，引导用户关注其微
信公众号和小程序，同时通过线下活动、门店扫码等方式将用户引流到私域流量池。
四、私域流量用户运营（15:15 - 16:30）
1、介绍私域流量用户运营的方法和技巧，如用户分层、个性化服务、社群运营等。
2、讲解如何提高用户的活跃度和忠诚度，实现用户的长期价值。
3、分享用户运营案例和经验，帮助学员掌握用户运营技巧。
成功案例分析：以三只松鼠为例，分析其如何通过社群运营提高用户的活跃度和忠诚

度。三只松鼠通过建立多个社群，为用户提供产品推荐、优惠活动、互动游戏等服务，提
高了用户的参与度和粘性。
五、私域流量变现策略（16:45 - 18:00）
1、介绍私域流量的变现途径和方法，如电商销售、会员服务、广告合作等。
2、讲解如何制定有效的变现策略，提高变现效果。
3、分享变现案例和经验，帮助学员掌握变现技巧。
成功案例分析：以康师傅为例，分析其如何通过私域流量实现产品销售和品牌推广。

康师傅通过微信公众号、小程序等私域流量平台，为用户提供产品信息、优惠活动、在线
购买等服务，实现了私域流量的变现。
六、成功案例分享
1、瑞幸咖啡：通过私域流量实现快速增长
瑞幸咖啡通过建立自己的 APP、小程序和社群，将用户引流到私域流量池。在私域流

量池中，瑞幸咖啡通过精准营销和个性化服务，提高用户的忠诚度和复购率。例如，瑞幸
咖啡会根据用户的购买记录和偏好，为用户推荐适合的产品和优惠活动。同时，瑞幸咖啡
还会通过社群进行用户互动和营销推广，提高用户的参与度和粘性。

2、完美日记：通过微信小程序和社群打造私域流量生态
完美日记通过微信小程序提供产品展示、购买和会员服务，通过社群进行用户互动和

营销推广。在微信小程序中，完美日记会为用户提供个性化的产品推荐和优惠活动，同时
还会通过会员服务提高用户的忠诚度和复购率。在社群中，完美日记会通过美妆教程、产
品试用、互动游戏等方式提高用户的参与度和粘性。

3、元气森林：通过线上线下结合的方式引流到私域流量池
元气森林通过在电商平台、社交媒体等公域流量渠道进行推广，引导用户关注其微信

公众号和小程序。同时，元气森林还会通过线下活动、门店扫码等方式将用户引流到私域
流量池。在私域流量池中，元气森林会为用户提供产品信息、优惠活动、互动游戏等服
务，提高用户的参与度和粘性。

4、三只松鼠：通过社群运营提高用户的活跃度和忠诚度
三只松鼠通过建立多个社群，为用户提供产品推荐、优惠活动、互动游戏等服务。在

社群中，三只松鼠会通过定期举办活动、发放福利等方式提高用户的参与度和粘性。同
时，三只松鼠还会通过用户反馈和需求收集，不断优化产品和服务，提高用户的满意度和
忠诚度。

5、康师傅：通过私域流量实现产品销售和品牌推广
康师傅通过微信公众号、小程序等私域流量平台，为用户提供产品信息、优惠活动、

在线购买等服务。在私域流量池中，康师傅会通过精准营销和个性化服务，提高用户的购



买意愿和复购率。同时，康师傅还会通过用户口碑传播和社交分享，扩大品牌影响力和市
场份额。

6、可口可乐：通过品牌活动和互动营销吸引用户参与
可口可乐通过在微信公众号、小程序等私域流量平台举办品牌活动和互动营销，吸引

用户参与。例如，可口可乐会举办 “可口可乐创意大赛”“可口可乐世界杯活动” 等，通过用
户参与和社交分享，扩大品牌影响力和市场份额。同时，可口可乐还会通过私域流量平台
为用户提供产品信息、优惠活动、在线购买等服务，提高用户的购买意愿和复购率。

7、蒙牛：通过会员服务和社群运营提高用户忠诚度
蒙牛通过建立会员体系，为用户提供积分兑换、专属优惠、生日福利等服务，提高用

户的忠诚度和复购率。同时，蒙牛还会通过社群运营，为用户提供产品推荐、营养知识、
互动游戏等服务，提高用户的参与度和粘性。在社群中，蒙牛还会通过用户反馈和需求收
集，不断优化产品和服务，提高用户的满意度和忠诚度。

8、统一：通过内容营销和互动活动提高用户参与度
统一通过在微信公众号、小程序等私域流量平台发布优质的内容，如美食教程、产品

评测、品牌故事等，吸引用户关注和参与。同时，统一还会通过互动活动，如 “统一美食
挑战赛”“统一产品试用活动” 等，提高用户的参与度和粘性。在私域流量池中，统一会为用
户提供产品信息、优惠活动、在线购买等服务，提高用户的购买意愿和复购率。

9、农夫山泉：通过线下活动和线上推广引流到私域流量池
农夫山泉通过线下活动，如农夫山泉音乐节、农夫山泉公益活动等，吸引用户参与和

关注。同时，农夫山泉还会通过线上推广，如微信公众号、小程序、社交媒体等，引导用
户关注其私域流量平台。在私域流量池中，农夫山泉会为用户提供产品信息、优惠活动、
互动游戏等服务，提高用户的参与度和粘性。

10、达利园：通过品牌故事和用户口碑传播扩大品牌影响力
达利园通过在微信公众号、小程序等私域流量平台发布品牌故事和用户口碑，吸引用

户关注和参与。同时，达利园还会通过用户反馈和需求收集，不断优化产品和服务，提高
用户的满意度和忠诚度。在私域流量池中，达利园会为用户提供产品信息、优惠活动、在
线购买等服务，提高用户的购买意愿和复购率。


