
企业都开始转向做新零售，5分钟带你了解链动模式一个月如何拉动8
万的私域流量

产品名称 企业都开始转向做新零售，5分钟带你了解链动
模式一个月如何拉动8万的私域流量

公司名称 东莞市南城缘宝商务信息咨询服务部

价格 .00/个

规格参数

公司地址 广东省东莞市石排镇瑞和路松山湖生态园B栋2-5
楼

联系电话 18002681353 13652805628

产品详情

在移动互联网时代，2010年的社交平台微信诞生了。微信月活跃用户
增长7%，超过11亿。

中国用户平均每天花在微信应用上的时间为9亿小时。社交共享已成
为推动社交电商快速发展的重要力量。

根据有关调查报告，它的用户高达45%。小程序的出现推动微信灵活
轻便，成为一个新的流量分配机制平台，11亿网民的移动购买力将逐
步释放。也许正是因为互联网的力量，拉动了网名之间的距离，社交
电商优势也正是如此吧！

传统零售存在的3大短板

客群模糊（人）

不知道消费者是谁，消费者在哪儿？
如何满足客户需求，提升客户体验？



如何快速增长用户，挖掘用户价值？

一店通吃（场）

受时间、地域限制，只能被动的等客上门；
发货慢、送货慢、串货、乱价，层出不穷；
如何提高渠道效率，随时随地切换消费方式。

库存积压（货）

厂家生产无大数据可依，造成产能过剩；
不能满足消费者的基本诉求，千店同品；
卖货方式单一，转化率低，资金回笼慢。

新零售特点 引领流通革命，触发全产业链变革

新消费时代如何实现“品牌”升级

以消费者为中心

触达目标受众 选择正确的营销渠道 匹配消费偏好

持续消费升级

积极创新产品 差异化商业模式 打通产业链上下游

把握新零售

积极拥抱新技术 线上线下相融合 场景化营销



卖货系统核心功能 重新定位角色需求

生产商/经销商 按需生产、柔性定制，通过消费行为数据，
制定研发、生产、营销活动。

零售商 赋能生产商（渠道、数据支持），以不同形
式、渠道卖货，提升销售效率，消耗库存。

消费者 提升消费体验，满足用户个性化、多样化、
情感化需求，牵引零售升级

基于技术升级，提升商品和服务流通效率、降低成本的同时，促进消
费转型升级

社交导购：购物渠道全路径，依赖于熟人口碑推荐，引发市场爆点，
打造 自然人零售，人人零售状态。

万店同源： 将企业内部与企业间的流通损耗、时间损耗，无限逼近
于零， 实现价值链的重塑。

以心为本：通过技术孵化更多的卖货模式，无限逼近于用户内心需求
，为 消费者提供多样化商品与服务。

社会行为刺激购买欲望

社交网络实现了电子商务，并从三个方面推动了电子商务的发展。通
过分解消费者的购物过程，发现社会行为可以刺激购买需求，信任机
制可以加快购买效率，社会沟通有利于沟通和推广。



卖货系统核心功能 以消费者运营为核心的全域营销

客户要解决他的问题，不是买你的产品，就是买别人的产品。他们做
选择，不仅看产品上的差异，还会考虑跟谁的关系更好、谁的服务更
好，这就是我们做私域更有价值的地方。

① 从消费者视角看，社交电商与其购物行为的息息相关主要体现在购
物前对店铺和产品进行选择、购物中实现与卖家交流互动和购物后消
费者形成的消费评价及购物分享。

② 从电子商务企业视角看，在电子商务活动中对社交网络进行运用，
主要目的在于加强与用户沟通交流，促进产品更加顺利地推广和销售
。

③ 从社交网络媒体视角来看，其对电子商务开展营销，主要目的在于
通过推广、销售电子商务企业产品获得相应广告利润。

你打造个人品牌，不能没有私域流量池，离开了私域流量你打造个人
品牌的成本会飙升，商业变现的闭环无法打通。相反，有了私域，你
可以免费触达用户，还可以快速打通商业变现赚钱的闭环。

社交电商产业链模式图解

漏斗模型——聚焦用户增长

获取

解决这四个问题：获取哪些用户？在哪些渠道获取？产品有哪些卖点
？哪些方法获取用户？



激活

获取用户后让用户感受到产品的价值。做社群营销。

用户留存

确保获取的用户是真实用户，通过核心优势满足其需求、挖掘其痛点
、解决其困惑、提升其价值。

商业变现

通过让用户接受的方式收取费用。

自传播

超出用户期望的需求，通过增长策略进行策划营销。

传统电商是以“货”为中心，社交电商以“人”为中心。

传统电商是有人买了货之后，你才知道谁是你的用户，你和用户之间
建立联系的纽带是货；

社交电商，首先是建立人与人之间的联系，然后建立信任，之后再卖
货，在卖货之前，一多半的用户，可能你已经知道在那里了。

很多企业都在做企业的商业模式规划，产品加盟，逐级代理，产品分
润，会员体系，活动策划，做品牌的营销。



如需做品牌商城，商业模式，营销矩阵方案可私，
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如需完整方案，请找小编获取
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