
国内疫情不断反复，品牌商家如何通过私域经营自救

产品名称 国内疫情不断反复，品牌商家如何通过私域经营
自救

公司名称 东莞市微三云大数据科技有限公司

价格 .00/件

规格参数

公司地址 东莞石排瑞和路一号

联系电话 18002820787 18002820787

产品详情

面对新一轮疫情反扑，诸多线下实体企业、品牌商家遭到严重冲击。转战数字化升级，重视私域经营，

已是商家在特殊时期正向经营的必经之路。

通过企微私域构建线上经营场景，可有效加强疫情下的抗风险能力，减少商家在特殊时期的经营损失。

企微助手针对三大行业类型在疫情下的经营困境，围绕私域推出了社群+团购、直播+导购、会员+储值

的三大私域经营玩法，助力商家在疫情下维持正向经营。

一、商超、生鲜、食品，这些行业可借力企微社群与团购保障民生



疫情期间，居家隔离或防疫的消费者在线上渠道采购生活基本用品的需求大大增加，符合高频刚需、低

客单价等条件的商户通过线上渠道可为客户提供更多服务。

商家可通过「渠道活码」等方式将流量导入到企微社群后，再采用「线上商城」的营销组件，进行营销

活动的策划，通过活动形式扩大信息传播效果。

例如，商家通过社群+团购的方式，借由团购活动的成团机制，将活动快速触达至客户社交圈层，如社

区微信群、小区业主交流群等，以门店为核心快速覆盖周边3-5公里内的潜在客户，快速满足附近消费者

的物资需求。

具体而言，商家可通过私域社群定期进行团购活动，高效服务自有私域客户的同时，实现社群客户数的

快速积累。同时，商家还可在员工企微、企微社群内配置了自动欢迎语，通过话术引导客户分享团购活

动，不断提高活动覆盖范围。通过团购模式，商户可在较短时间积累多个社群，覆盖周边小区，让团购

服务成为周边居民重要的物资采购方式之一。

二、美妆、服装行业如何做?直播+导购推动高效成交

和传统的线上营销方式相比，直播可以给客户传达更有效的信息量，直观为客户展示产品的外观、颜色

、使用效果等细节，对于那些即买即用的产品而言，直播将是促成客户购买的一大利器，让客户真正体



会“所见即所得”。

利用商家自建的私域客群对商家的基础认知，通过视频号在私域客群进行定向直播，可以进一步挖掘直

播模式的优势，达到更好的转化效果，同时，直播素材也可通过视频号进行二次传播，以覆盖更广的圈

层。

围绕企微私域，还可构建以公众号、企微私域、视频号、线上商城为核心链路的营收闭环。

此外，基于直播业务需求，可将线下导购进行了分层，线下门店导购可通过企微升级为线上云导购，一

批高质量导购可充当主播角色，在直播间与客户互动并推荐产品，其余导购则充当服务顾问，通过「聊

天侧边栏」对客户的咨询提供快速响应，满足客户需求的同时，*大化地提升疫情期间的企业人效。

三、会员+储值助力美业休娱行业锁定消费预期，铺垫后续增长

受限于行业属性，美业与休闲娱乐行业的部分商户无法在线上场景为客户提供服务。这类商家需要优先

考虑如何培养客户的粘性，以提升客户在疫情后的到店率。

通过设立会员储值的方式，借由消费折扣、金额赠送等福利，鼓励客户将消费金额预存在商家，可以快

速锁定客户的消费预期，高效提升客户在疫情后的到店率。



同时，客户储值一定程度上可帮助为商家快速回笼现金流，应对疫情下必要的资金消耗，维持企业在特

殊时期下的正常运作。

以某美业品牌为例，为了保持客户粘性降低客户在疫情期间的流失率，其设立了会员储值机制。通过不

同的会员权益激励客户进行储值，同时完成了客户消费水平的细分，并使用「标签功能」为后续的精细

化运营打下了基础。私域客户可通过「线上商城」直接领取免费会员卡。该品牌设置了四种会员体系，

通过设置层层的消费权益，持续刺激客户升级会员卡。

为了进一步激励客户的储值意愿，该品牌策划了“储值有礼”主题活动，通过阶梯式的返利储值互动，

覆盖多类型客户。

据悉，该商户会员储值体系上线一周，领卡人数已达1000+，储值金额突破20w+，效果**。

结语

疫情形势严峻，众多商家遭受着又一轮的冲击，以数字化转型为方向自建私域，打造多场景、多渠道、

多玩法的线上线下一体化经营，提高经营韧性、升级自身抗风险能力，已成为诸多商家的共识。



企微助手围绕企微私域提出的私域经营模式，可成为商家私域运营的有效参照，助力商家快速探索疫情

下的品牌线上增值新方向。携手抗疫，共克时艰，疫情终将过去，寒冬之后见新生!
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