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一个小团队用微商的方式来买水果，火爆社交圈是怎么做到的？有两个关键点，微三云商先生给你详细
分析下这篇文章，这个方法同样是和其他很多行业。文章有点长，一定要点赞并收藏起来多看几遍。

第一，因为水果复购率高，用社交电商卖衣服，衣服属于低频的消费。用社交电商卖水果，水果属于高
频的消费，高频的消费的核心指标之一，那就是复购率。所以我们从资本的角度来看待产业，然后再去
转型创业，可能这个结果完全不太一样。

第二，如何用社交电商的方式来卖水果呢？具体怎么操作呢？接下来以一家水果店为例，给大家分享一
下，这个操作方法同样适合其他很多行业。传统水果店在竞争如此激烈的今天，单纯靠等客上门已经没
有办法盈利了，首先要考虑水果的损耗率，其次要考虑大型超市对市场的侵占和挤压。一提到互联网，
很多人都仅仅停留在对支付方式的认知上，认为只要我的店用上某信或者某付宝收款，就是和互联网接
轨。不懂得进一步操作，从获客渠道和营销方式上彻底转型。

今天分享的这个传统水果店，通过搭建精准社群，销售额从2万提升至30万。这家店主要顾客是附近的小
区居民，原本小区楼下只有他一家，但后面陆续开了四家，客源就越来越少了。他找广告公司设计宣传
单，地推海报，并坚持做活动，最终钱花了不少，水果送出去一大堆。而店里的客源还是不稳定，复购
率低，每天还是等客上门，结果生意越来越差，水果腐烂损耗率就越来越高，加上租金等固定的成本，
店铺就很难继续维持了，客户对传统营销的方式已经越来越麻木了。今天这家店做活动，明天哪家店做
活动，谁家送的东西多，谁家优惠大，顾客就跑到谁家去，没有办法留存，脱离不了恶性的竞争。

店老板只使用某信某付宝进行收款，连客户某信群都没有建立，缺乏流量池的沉淀。店老板想到自己从
小在果园长大，具备了丰富的水果知识，就想以此来打造KOL聚集粉丝，进而挑选精准粉丝，最后进行
群裂变和变现。



第一步，引流拓客户

他先建立了一个某信群，每一个买水果的顾客都加某信并拉进群，他们的话术是：您好，咱们水果店有
一个专属的某信群，针对入群的人员可以享受8.8折的优惠，新鲜到货的水果也会第一时间进行通知，我
们老板还是在果园长大的，具有20年各类水果种植的经验和知识，会定期给大家分享水果的食用和搭配
的小知识。通过这样的话术到店的顾客要么被优惠吸引，要么被水果知识吸引，这两类就是我们需要的
人群。

第二步，增加黏性，用户裂变

客户进群以后，群主发送欢迎语：欢迎您加入果园客户专属某些群，本群所有人员在店内购买水果均可
享受8.8折优惠，群内每周五会举办一场水果知识分享会，感谢您的支持！然后根据群里的人数发放5到10
个一块钱的群红/包，并艾特全体成员，并告知每增加十个成员发放一个大红/包福利。欢迎语的发送，
告知了本身的价值和目的，发放红/包，增加了本群的活跃度，可以快速吸引群员进行拉新。

第三步，筛选出精准客户

日常的运营加主题的分享，进群以后，除了发红/包之外，他们平时还和客户聊天，提升一下群的活跃度
，避免群变成死群。同时挑选1到2种水果，十斤20斤左右，在群内以秒杀的形式发布吸引客户的参与和
活跃。此外，当人数达到50到100人之间，群主就开始分享各类的水果知识，比如果园、水果园产地是怎
样的，水果的种类有哪些？水果该怎么挑选，哪些水果具有什么功效？这些水果该怎么吃？每周五都由
群主以语音加图片加文字的形式来进行分享，分享完后，可以提问和答疑，这个的作用就是证明这个群
是真的有分享的。固定时间分享不同的主题，进一步增加群成员的粘性，也打造了群主的个人IP，也可
以进一步筛选哪些仅仅是为了抢红/包进群的用户，最后吸引用户变成粉丝。

第四步，用户进行转化

群运营四周左右群成员对于群主已经有了一定的黏度和熟悉，接下来他们就挑选了一款时令水果进行拼
团的试水，价格控制好，但是要有充足的吸引力拼团采用群内接龙的方式，通过大概5到7次拼团之后，
进一步活跃了社群，同时也为精准的社群做了准备。

第五步，让利建立合伙人

经过日常的交流分享，团购观察已经可以发现哪些群成员的活跃度，高参与度高，他们就单独给这些人
发话术：您好，感谢您对我们果园的大力支持，现在我们正在寻找社区合伙人，合伙人可以享受超低价
购买水果，推荐他人购买水果，还可以获得奖励，我们优先选择您作为合伙人的代表，如果您愿意回复
姓名家小区，我们将为您进行登记。这个是通过让出一部分的利益，让他们觉得做合伙人的回报是非常
丰厚的。



第六步，解决用户的留存

初期合伙人的数量控制在10到20个左右，同意之后拉群，然后定好提成方案，并教会合伙人怎么进行小
区和朋友圈宣传，怎么拉水果团购群。有几个合伙人就能裂变出几个群，群主每天把分销的水果品种和
开团的水果品种在合伙人社区内发布，并且让合伙人在各自的团购群内发布。考虑到合伙人初期不懂得
拉群的技巧，群主还把自己建群的步骤和技巧交给合伙人，这样就进一步增加合伙人的好感与粘度，也
可以让群快速裂变起来，而且合伙人还可以在群内进行2到3次的裂变。

经过了三个月的精细化的社群运营，水果店已经由原来的一个弱关系的水果某信群，发展到了一个强关
系合伙人社群加30个水果团购群。水果店也由当初的等客上门变成了主动的营销，每次在群内发布的团
购方案都能引来上百个订单，从一天700不到的营业额发展到一天一万的营业额。并且合伙人社群还在不
断的裂变中争取覆盖至市区内所有小区都有3到5个合伙人，100个团购社群，这么多人帮你卖水果，肯定
比你一个人卖水果要好得多，这就是社群的力量。而且他们可以根据团购的数量，进行订货，货一到马
上就分发出去，储存的时间大大减少，这样水果店的另一大难题，水果损耗率也随着社群的发展而降低
了。在这个社群模式中，群主得了利益，合伙人得了利益，团购的群员得了利益，这是一个三方共赢的
状态。

社群很早就有了。而在互联网时代，随着各种社交软件的出现和普及，商业的社群可以打破时间和地理
位置的限制，从而形成独特的社群经济。当然，最重要的是玩转社群之前我们有一个好产品作为前提和
基础，再学习一套完整的社群运营机制和方法，再利用社群模式快速实现裂变营销，就可以拥有别人无
可比拟的核心竞争力，那十倍甚至百倍的增长，自然也就不在话下了。

从改革开放到现在四十多年来，零售渠道的演变发展，从03年淘宝上线的平台电商；到2013年，某信支
付上线完成商业闭环；再到2015年/16年的社交电商；再到18年/19年,风生水起的社群电商、社区电商、内
容电商、直播电商。
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