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近年来，我们谈论的话题从做不做私域到怎么做好私域运营。

前几年我们一直在聊用户增长、增长黑客，而从2018年开始，私域流量这个词火了。增长从本质上来讲

偏向于获取新用户，而私域流量运营侧重于老用户的长期运营，增进关系和交情，以提升留存和复购。

编辑

私域不仅仅只是个概念、工具、方法、它更是一种思维模式，在流量红利逐渐消失的情况下企业不能在

用从前的粗放式的运营。



我们要调整运营思维，私域的本质不是收割客户，而是长期经营用户，挖掘用户的长期价值。我们要从

卖货带货的思维，收割的思维，转化为用户思维。服务好用户，通过挖掘用户的痛点、需求点，去满足

用户延长用户客户的生命周期，从而产生复购，裂变。

人人都知道，消费互联网一定离不开流量，而流量在商业世界里的终归属一定是“变现”。互联网和商

业一带结合在一起，就是一场围绕着“从流量到变现”持续演化的无限游戏。

如果把“流量”作为源点，把“变现”看作是终点，站在，我们或可为整个中国的消费端商业世界勾勒

出如下图所示的粗略互联网流量-变现全景图。

可以说，过去20多年里，在中国的消费侧商业世界里，绝大部分有所成就的公司，都源自于他们在整个

流量-变现大盘里为自己找到了一个重要的身位，在流量分发能力、交易成交能力或是终端变现产品聚合

供应能力中的3者上，至少在其中一侧拥有自己的核心竞争力。

某种意义上，中国互联网在过去20多年的发展史，也是伴随着技术发展，在流量聚集/分发入口和流量管

道上不断进行迭代革新，并不断探索更高效的流量-变现通路的演化史。

过去20多年，就是在技术发展之下，互联网不断在各种流量场景和变现场景之间进行探索的20多年。几



乎一切互联网公司的商业发展和核心成就，都可以归结为其在流量-

变现逻辑上进行了某种重要开创型创新或是重构。

，我们可以在“在消费互联网”方面看到如下几类代表性公司——

1. 已经牢牢在某类高频需求上占据了大众流量入口（高频的需求，莫过于内容消费、社交和日常刚需消

费），拥有日均数亿以上级别的流量分发能力，也构建起了稳定的交易成交场景，可以自主或开放给第

三方围绕着流量-成交进行运营的大平台生态级公司。

典型如微信、抖音、美团、百度、淘宝，都属于这一类。

2. 面向一类小众垂直人群提供特定内容和服务，并形成自己的变现-商业运营闭环的垂直人群服务平台。

典型如广场舞APP、知识付费APP、读书APP、招聘网站等，他们围绕着一类人群的一类特定需求，从前

端的聚合流量，到后端的增值服务提供、垂直电商运营等全链路打通，实现对于某个人群或某个品类的

深耕，从而也能从中获得不错的收益。

垂直人群服务平台，一般也需要持续向大众流量入口去持续购买流量。



3. 基于特定大流量平台或生态，重点建设各种核心流量管道，面向上游整合各种资源和聚合流量，面向

下游商家则售卖和进行二次流量分发的“流量中间商”。

典型如现在的很多MCN，曾经的电商导购网站，各种社群、私域流量运营公司、流量广告联盟等，都属

于这一类。

4. 在特定品类下从供给侧切入，重点做好变现产品供给的变现产品运营商。

典型如一些自营品牌电商、连锁餐饮品牌等，都属于此类。

一般来说，变现产品运营商会自己面向平台和流量管道购买流量，并同时试图自建流量管道，运营流量

。

然而，如果回到20多年以前，其实大家对于“流量”还非常一知半解，整个互联网世界里也还完全没有

“变现”这个概念的存在。

私域流量的本质是流通领域的改变，去中心化的趋势逐渐明显。



企业与用户不在是一锤子的买卖，而是挖掘用户的终身价值贡献。我们需要长期注意与客户的关系，在

私域流量运营中，核心的是存量运营。存量运营的核心就是与用户建立关系和亲情。我们有关系像好友

一样，而你在这个行业是一个专家，那么我就会把我的这部分的需求交给你进行打理，甚至我还会拉上

我其他的亲朋好友一起交付给你来打理。

私域流量就是一个有血有肉的，有情感的专家的好友，所以在我们打造私域流量的过程中，人设IP无非

是主要的。
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