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随着新零售概念深入到市场，越来越多从业者加入到新零售大军。新零售究竟给市场或消费者生活带来了怎样的影响？金准人工智能专家认为，随着零售形态的改变， “人、货、场”之间关系在不断重构。当消费者开始越来越个性化，注重品质化，社交电商将成为未来零售的一种主流模式。在这一背景下，社群电商也正以一种独特的优势，逐渐占据社交电商的主导位置。

一、社交电商与社群电商

场景营销就是为解决消费者的痛点而生。消费的场所与场景就是消费入口，商家可以从场景中获取、管

理、维护顾客。三大场景——社交、社群、推荐（大数据推荐）属性，３大场景对应３大消费入口。传

统网店若要转型营销模式，就需要基于店铺做社交电商、社群电商，得出运营大数据之后进行精准推荐

https://wsyguanyun.com/sjdsxt


，商家要通实现更多的场景来经营用户离不开技术系统的使用。

——————————————

社交电商、社群电商带来的变化，对于我们现阶段的微信端口流量红利带来的井喷式发展，２０１８微

信社交电商贡献预计超万亿！

１．社交电商

社交电商是基于实体店通过个人的社交关系进行转化（单品爆款、营销任务），并对转化进行识别和激

励。其核心是信任和高佣金激励，以母婴品牌护婴岛为例，由于导购高佣金的激励效果带动十多家门店

营收效果非常显著。

社交电商主要是通过关系产生连接，再进行裂变。其中，连接有基于店铺，还有基于导购，这里重点分

析导购带来的关系连接。

① 店铺线上导购：手机微店，进行卖货、分享。也有小程序，微信营销。自己买省钱，做小额的批发

，利润更好。



② 创客：自己产生内容，通过做内容，买产品进行衔接式，分发、有序的进行产品快速销售推广，精

准化效率化。

③ 合作店：已经有店铺，如何铺进更多的产品？可以做智能货架、快闪店，需要交纳一定的保证金。

对于商家来说若有分店可以铺设多种店面。

社交电商如何进行客户裂变？一开始先通过卖的人裂变，之后通过买的人裂变。

实体店裂变机制：最重要的是通过口碑裂变。要在场景店设置口碑分享页面，显而易见；分享推荐激励

机制（奖励推荐者、接受者）。

裂变形式：

① 通过利益裂变：普通会员拉人送红BAO、分享赚积分。

② 促销裂变：拼团、增值优惠券、帮助砍价⋯⋯

③ 游戏裂变：答题（ＰＫ、求助、闯关）⋯⋯将商家、品牌相关信息嵌入题目，借分享来拉新。

④ 自发裂变：派礼，中国人礼尚往来的品质。朋友送产品给好友⋯⋯



２．社群电商

社群是指有共同的特征群体聚在一起的群体。高频价低的快消品并不适合做社群运营，复购率不是特别

高但价格高的一些行业可以做社群运营。社群已经成为企业与用户沟通的最短路径、平台，与用户建立

更多的互动，更快获取一些反馈。

２．１社群形成模式

新营销教父赛斯高汀认为，社会是由人组成的，人依附于各种组织。一群人要形成社群，只需要两个条

件：共同兴趣和沟通方式。人们期待着关联，发展和新事物，他们期待着变化，人之本性就是要有归属

感。

① 领袖圈子模式

这类模式适合那种本身具有一定号召力或者自身学术体系的人。这个领袖能够提供相当强大的影响力和

资源、或者是非常多的方法及信誉背书。如果当这个体系或者圈子达到有１０００个铁杆粉丝的时候，

这个时候他的商业价值就很快会显现出来。然后通过领袖的信用背书达成更高效的合作，从信誉成本这

一点来创造新的价值，从而保证整个圈子的利益驱动生生不息。



例如“逻辑思维”，２０１３年１２月２７日，互联网知识型社群“罗辑思维”成功进行了第二次社群

招募，号称“史上最无理的会员召集”，唯一通道是微信支付，一天之内轻松募集８００万。不到一年

时间，它就完成了跳跃式发展，从一款互联网自录产品，逐渐延伸为最先锋的中国互联网趋势社群第一

品牌。“罗辑思维”每期视频的点击量超过１００万，微信粉丝达到了１０８万。未来，“罗辑思维”

也会向其他产业链去伸展，形成更大的声势和共振。

② 自组织模式

何为自组织？从全局上看，所有组织结构下，不是按组织规则形成的团体都是非正式组织，也可以称为

自发性组织，或称为自组织。

在微信突袭的今天，自组织发展迅速。比如凤巢社，海星会，酣客，大牛村，风云汇，光影微商会，江

湖汇等，这些基于一定价值观和爱好等聚集在一起的人，通过这类微信平台一起交流。这些群把一些将

原本没有关系的人连接在一起，通过微信的交流使得人们的关系从无关系变成弱关系，再通过线下的活

动，如：论坛会、沙龙等，转换成强关系。这是每个自组织要发展都必须经过的一个过程。

２．２社群场景侧重交流和分享，看重活动和内容

① 交流：内容可以包括专家在线、知识问答、话题、圈子、活动等。



② 知识发布：内容包括商品百科、行业知识、付费知识、其他知识。

③ 分享：可以是商家、达人、粉丝分享图文、语音、直播视频等内容。

要让社群成员、粉丝之间的沟通、互动、紧密度加强的话，这是细节的一个关键点。同时，分享更要激

励：物质奖励（打赏、发红BAO）、精神奖励（秀、点赞、评论）。例如，社群里面要将发红BAO打赏

的氛围做起来，小额奖励建立情感连接的一种有效手段。

２．３社群运营关键点

① 用户参与、刺激互动：要看一个社群是否还活着的标志是，这个社群是否还在产生足够多的活动或

内容。粉丝与粉丝间互动的频度和质量是社群生命力的所在。

② 价值贡献者的数量、种子用户、裂变。社群需要种子用户，将核心的粉丝先拉进群里。要去关注社

群中内容、活动等价值贡献者的数量，通过这些用户做社群的裂变。

③ 依靠对应领域专业优质内容输出，建立信任关系，形成复购和传播（不等于流量＋转化率）。例如

，猫哥在群内卖男鞋，进了３０００双潮品爆款，出售低于市场价，数量越多优惠折扣越大。群内肯定

有人买，但是关注猫哥的人不一定会买，可能女性会尝试购买送朋友但不会复购。社群要通过优质内容

形成复购。



④ 匹配度高的商品和服务。真正在社区里面形成商品运营需要关注匹配度。

场景为趋势的移动营销时代，场景化营销的魅力在于在用户最需要的时候，一个活动或一个产品恰好出

现在你的面前，直触内心。实体店新零售从社交、社群、两大场景，寻找到大量精准用户，引发爆炸式

销售，其实不难。

——————

社交电商系统开发，找微三云！

东莞市商二信息科技有限公司旗下品牌微三云，创立于２０１４年，是高新技术企业、双软认证企业，经历５年深耕，从４个人发展到如今４００人，年软件系统销售额超过２个亿，服务企业商城３０万多家。 公司提供微信小程序定制开发、ＡＰＰ定制开发，目前已打造出微信商城分销系统、移动社交分销ＡＰＰ、线下多门店收银系统、城市Ｏ２Ｏ系统、跨境电商系统、社交电商系统、社区团购系统、拼团系统、区／块／链系统、内容付费直播系统等，行业覆盖新零售解决方案、生鲜电商解决方案、新美业解决方案、同城解决方案、商家联盟解决方案、会员共享跨界盈利解决方案、百货商超解决方案、农村电商解决方案、智慧养老解决方案、智慧城市解决方案、跨境购物解决方案、服饰鞋帽解决方案、智慧停车解决方案、智慧货柜解决方案、无人零售解决方案。 

我们的公司地址：东莞市南城街道隐山路３５号四楼－五楼

电话：１３９－２９２６－６３２１麦总监（微信同号，获取最新模式和系统优惠政策）

关注公众号“紫弘智慧”或搜索微信号（ｚｉｈｏｎｇ３３３）关注，了解更详细资料
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