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社交电商就是借助自媒体，社群，社交软件或平台等的传播途径，通过互动沟通，内容运营等方式来引
导和影响用户购买意向，欲望和行为。

如何做好社交电商？

１．产品定位：在开始做社群电商的时候，你必须要有明确的产品定位，因为维护运营的成本不低，只
有过硬的产品才能承受得了用户之间的相互讨论和相互分享，如果是质量不过关的产品将会给你带来巨
大的不利。

２．建立社交阵地：去年开始有了淘宝群，有好货推荐，淘宝达人等等，这都是在社交电商的范畴。微
信作为最大的社交媒体，依靠微信大流量的巨柚商城就是典型的社交电商成功案例，它具有着分销商返
利，社交方便朋友圈分享等强大的功能，这是社交电商最为直接的阵营，要明确产品合适在哪个渠道再
去建立合适的社交阵营。

３．社交账号的专业化：从引流开始你的账号昵称，头像，签名，定位都必须专业化定位，这是获取买
家信任减少沟通障碍重要的一步。



４．打造个人品牌：这也是社交电商发展最重要的内容，再小的个体，也是一个品牌。社交电商的信任
就来自于你个人品牌的建设，有了品牌影响力，才能发挥社交电商的优势。

私信我免费领取价值４９８元的玩转社交电商资料大福利。

如今，传统电商增量放缓已成事实，社交电商成了创业的新机会也已成为事实。

随着智能手机的普及，移动互联网的快读发展，很多创业者抓住了社交电商的商机，２０１８年许多人
通过微信公众号，微博，抖音等自媒体、流媒体迅速建立了流量入口。

这一趋势，不仅推动了社交电商的发展，同时也推动了传统电商的快速转型。

１社交电商，产品质量最重要

２０１８年，很多人把社交电商简单地等同于了微商，随着社交电商的日益发展，在2020年，认为“社
交电商＝微商”的人将越来越少。

社交电商是一个很泛的概念，微商、拼团等等都属于其中一类。

社交电商中还有比较独特的一类：各个领域的ＫＯＬ凭借自身的专业经验分享，利用粉丝经济卖货。

２０１８年时不少爆款的出现就是源于这类电商，典型代表为小红书。

尽管这类社交电商获得了惊人的成功，但如果想做好社交电商，最好不要把流量视为品牌发展最重要的
因素，产品的质量，才是发展的关键。

经营社交电商，其实和经营粉丝经济有许多相似之处。

如何产生高转化率？因为信任度高，所以转化率才高。有了粉丝后，把粉丝经营好，产品质量过关，就
能迅速在粉丝群体中得到销量。

正因为社交电商是靠社交实现粉丝的裂变，所以社交电商特别注重服务质量。

因为这是一个分享，互动的阵营，一旦发现问题只有无条件处理，不然就会造成不良口碑。

２通过公众号来建立品牌信任度

尽管在２０１８年，随着抖音等短视频媒体的崛起，公众号的打开率大幅下降，但对于企业来说，2020
年，公众号仍然是企业宣传的一个重要渠道。

在运行企业公众号时，需要不断有新鲜专业的内容，这是获得关注，以及吸引新粉及增加粉丝的黏性的
最好办法。

在运营公众号的同时可以在公众号中增加微信商城，可以开发ＰＣ端、微信端、小程序商城等。



这样也有利于，将大量的对产品比较感兴趣的精准用户，引导至微信商城中进行下单购买。

３利用微信社交属性，打造社交电商

当企业公众号吸引了一批忠实用户群体后，当然不能把这些粉丝就这样放着不懂，一定是要让粉丝价值
得到变现。

如果企业没有这方面人才时，也可以借助第三方软件开发公司，实现ＰＣ端商城，ＷＡＰ微信端商城和
小程序商城流量共享互通，会员信息统一管理等。

对于企业来说，公众号的主要作用就是提高企业的曝光率和销售额，从而提升企业形象。

当然直接面向用户的，也不只是公众号，商城、小程序等媒介同样有助于树立企业、品牌的形象。

４ 结语

2020年，对于企业来说，转型社交电商的最大好处，就是在与用户的深入交流中，挖掘用户的需求和个
体喜好差异，及时作出营销战略调整。

2020年如何做好社交电商 ３个成功的关键点您要知道！对于企业和用户来说，什么才是最好的双赢？就
是让企业销量提升，让用户粉丝买到好的产品。

————————
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附赠：社交电商项目团队筹备：

项目落地必须准备好４人以上团队，投资人、操盘手、招商总监、市场总监。

１、投资人（１个或２个，不能超过３个）：负责软件开发或购买源码系统的投入和前期推广、办公场
地水电租金支出、前期固定员工的工资支出，不同项目平台和规模准备１０－１００万不等

２、操盘手（１人）：即运营总监，整个项目落地总负责人，负责项目最初商业模式设计、盈利模式设
计、推广策略制定，项目进度和系统升级规划、人员团队组建，人员调动工作资源分配，项目融资，招
聘必须的后台支持客服人员等，充分和招商总监、市场总监紧密合作做好项目推广落地

３、招商总监（１人＋Ｎ人团队）：负责项目的招商讲解、代理商招募、项目路演、对外资源合作，大
客户成交等，项目培训，公司内训，经销商代理商培训，项目沙龙主讲、终端用户会员会议培训或在线
直播培训主要是项目讲师的身份

４、市场总监（１人＋Ｎ人团队）：负责项目种子用户推广成交，互联网推广、社群营销执行落地，终
端用户推广，市场团队裂变，终端用户会员裂变，邀约意向会员参加沙龙会议，邀约意向代理参加招商
会项目路演等

这是项目落地必备的团队分工，实践证明，做的比较大的项目平台都是有这个完整的组织架构的团队。
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