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提到营销，都躲不开“流量为王”这一概念。

一方面，这是互联网成为主要传播渠道所造就的状态。庞大的用户群体以直接等同于流量的形式存在，

广告主必然要去到各大流量池中争夺。另一方面，则是因为存量时代里找寻和追逐增量产生的紧迫感所

致。行业里竞争者从未减少，但用户增长早已放缓、注意力还被分散，流量来过即走，很难被广告主握

在手中。

越是迫切，越容易一叶障目。所有人紧盯大流量池，行业内外开始“内卷”，对流量的价值判断逐渐非

理性，认为生意增长完全依靠流量或完全不靠流量这两种偏颇情况都出现。



同时广告主的注意力都放在了单纯看流量是大是小上，就更易忽略了如何真正用好流量这一问题。正如

当下，正火热的新消费品牌就是完全依靠流量的典型代表，在短期聚集流量快速崛起后，不少却又在快

速失势。

“流量为王”的理念是真的错了吗？从PC时代到移动互联网时代，流量其实始终都在，但如今所处的大

环境在变，广告主的思考方式又该如何“与时俱进”？

流量带来增量，才为王

事实上在现阶段，“流量为王”的真正含义是流量能真正带来生意增量，才称得上是王。

不难理解，不论是强调“玩流量”还是“做价值”，流量从来都不是广告主的终目的，有增长、能做大

生意才是。

正如电商直播之所以火热，不是因为头部主播或明星吸引了多庞大的流量、制造了多大的热点话题，而

是因为借助这一玩法，品牌商家获得了一个能够快速聚集流量、直接缩短营销转化链路带来销量提升的

方法。

私域概念的火热也不只是吸引了流量，而是因为在私域里可以先积累流量再长期反复做转化。品牌商家



不会错过任何一个能获得全网曝光的大促活动，但曝光后的重点还是长期运营带来持续的转化。

也就是说，流量可以短期内快速聚合，但这可能只是短期内简单的热闹一场；围绕生意需求出发的流量

，才是长期、有效流量。

我的文章反复都在强调着一个问题，“客户留存”，而回到主题上，建议各位读者去运营私域流量，是

因为有很多的商业模式都能运用在“私域”上。

下面我们看看近“泰山众筹”模式：

产品售货的方式，不使用本金入局，购买商品赠送众筹共享币的形式，商品和众筹绑定，以商品入局，

客户即可免费获得商品，还能参与众筹赚钱。

游戏规则：限时限量消费认购，每期认购时效为36小时内，超市未认购满，即为本期认购失败。

参与方式：消费1：1获得【通证资产】，并且赠送他【消费积分】



玩法如下：

第1期消费众筹金额10000元，每人限购100-3000；

第2期消费众筹金额13000元，每人限购100-3000；

第3期 消费众筹金额16900元，每人限购100-3000；

第4期消费众筹金额21970元，每人限购100-3000；

...以此类推

当第四期成功，则期返回广告补贴70%可体现，30%消费积分

爆仓重开：当后一期未认购满，系统自动重开结算，该期全额退回+幸运红包；倒数三期得70%广告补贴

+购物卷+优先勋章



这个众筹活动的特点主要是能够规避资金流风险，无压力、无泡沫、可持续，众筹失败退还的购物货币

仅能用于平台，重新参与活动。从而增强用户粘性，同时，用户推广能获得奖励，达到推动用户快速变

化的效果，解决产品销量低的问题，中后期平台可以搭配品牌活动及模式使用，覆盖刚需客户群体。

随着移动互联网的快速发展，传统的推广、广告以及营销越来越没有用处，并且在资本的冲击下，流量

也越来越贵，获客成本越来越高，以致于众多中小企业破产倒闭，尤其线下实体店更为严重。因此，留

住用户是才是现在的商业核心要领。那么，如何才能留住用户呢？消费者在消费的时候不仅能够获得好

的体验，同时还能够赚钱，才能够从根本上解决用户“没钱花”的原因，从而真正的留住用户。

在留存用户中，我们可以分为三大人群：使用该产品的新用户、使用了该产品并对该产品的核心功能有

一定了解的活跃用户以及高度认可产品并保持长期稳定使用的核心用户。

核心用户本身就有非常高的稳定性，所以我们的客户留存主要针对的是新用户和活跃用户，对于不同阶

段的用户，我们采取的留存策略也是不同的。

对于新用户而言，他们在刚刚接触产品时，肯定是带有一点好奇和新鲜感的，这时候我们就可以借助一

些运营手段，让用户停留在我们产品上的时间变得更长一点，等他产生兴趣之后，再慢慢的让用户从初

始阶段向活跃用阶段转移。



同理，对于活跃用户，我们也可以采取同样地手段，通过产品或者运营策略，让活跃用户向核心用户转

移。

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

http://www.tcpdf.org

