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数字经济是融合性经济，其关键在于以融合发展为契机，对实体经济

特别是制造业产生支撑效应和引领作用。在营销过程中，流量一直以来都

是商家竞争中的关键，其最早是通过报纸、杂志、电台、电视等传统媒体

渠道获取。对于商户而言，“流量”相当于实体店的“客流量”，是一切

营销的基础。商户凭借流量优势，能够显著的提升经营绩效。 

然而，随着互联网市场的逐渐饱和，流量供给端增长趋于平缓，而入

驻平台的商户总量依然在快速增长，流量需求端在日益激增。尤其是在竞

争格外激烈、信息高度透明、渠道极度扁平化的今天，公域流量为平台所

拥有，平台商家争夺流量，导致公域流量枯竭、流量成本飙升的矛盾逐渐

凸显。不仅使得商户获客成本较高，而且无法获得预期的变现率、转化率

以及留存率。 

另一方面，传统电商的营销模式多数以竞价模式为主，高提成和强促

销使得消费者在平台上有太多可供比较和选择的空间，随着社交平台的日

益壮大成熟，商业机会随消费者需求开始涌现，企业私域运营的空间条件

也日臻成熟。腾讯 2022 年第一季度财报显示，微信小程序的日活已突破 5

亿，交易总额保持快速增长,进一步渗透零售、餐饮及民生服务等领域。 同

时疫情加速了传统实体企业数字化转型的浪潮，如何搭建起新的可持续化

发展的私域运营模式，成为各类商家布局的重中之重。 
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由此发现，面对数字经济时代流量见顶的现实难题，数字文明需要呼

唤“合作共生，向善发展”的新商业文明理念。以消费者为中心，线上线

下一体化、公域私域相结合的全域经营模式成为新趋势。 

私域营销，重在提高消费者的参与度  

虽然学界对私域概念的表述不尽相同，但其基本认知是较为一致的。

通俗来讲，私域是相对于公域流量的专门指代，是指商家能够直接、随时、

自由控制且不需要付费的流量空间，可以自主控制、免费推广、重复使用、

直接触达用户，如企业微信、公众号、视频号、小程序、社群等。线上线

下模式的打通和可重复触达的用户群体是这一模式供给的基础，也是私域

营销的雏形。随着社交团购、直播带货等新营销模式的全面启动，在买卖

关系之外，源自信任的准朋友关系出现在交易生态之中，藏在 KOL、主播

背后的小店，便是借内容将关系成功转化的最好佐证。由此，自有 IP 聚合

流量池逐步产生，自媒体营销登上历史舞台。 

在私域营销的模式中，客户关系为主要核心，提高消费者在消费活动

中的参与度，其引流的实现是由第三方购买或自身内容供给来完成。并通

过整合营销的各种载体逐渐积累客户发展粉丝经济，形成流量效应，从而

提高转化率和复购率，这也是私域与公域流量最本质的区别。因此，私域

能够以其无可比拟的运营成本优势应运而生，对企业利润率的提升可能完

全不逊色于公域流量，成为了当今企业应对公域流量价格高企、顺利度过

转型期的重要资源。只要拥有足够大的流量，即使转化率相对低，但总额
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依然会很高。自 2020 年私域兴盛以来，行业中出现了如完美日记、安踏、

瑞幸、优衣库等大量可复制的私域业态模式，线上经营品牌，线下赋能门

店，能够显著延长用户的生命周期，成为企业新的增长曲线。 

虽然私域运营以关系辐射为依托，具有长尾传播、圈层式、易迁移、

黏度高、关系强等优点。但企业如果想更快更好地搭建好私域用户池，发

挥私域营销的作用，就离不开与广告等公域流量的高效协同。通过引流渠

道的拓宽，积极探索从公域引流的可能，提升私域留存，既能收获社会效

益与经济效益，又能收获用户服务与品牌提升等多重溢出效益。从公域到

“私域+公域”的这一过程，尤其是数字化、新链路、新流量等维度上的探

索和实践，让我们看到了全域经营的更多可能。   

从消费者角度来说，这也带来了服务体验的大提升：以前在门店买衣

服买鞋子的时候，经常会遇到断码、缺货的情况，在线上购买又需要等待

至少两三天的物流配送，退换货也麻烦。现在当消费者去实体门店购物的

时候，会发现很多商家已经上线了扫码购小程序。可以通过小程序轻松完

成自助买单，省去了排队结账的时间；可以一键选购送货到家，逛街完回

家就可以收到货；无论是线上线下买，不满意的可以选择就近门店退换货；

着急想用但不想出门，也可以选择小程序下单，门店急送 30 分钟送货上门

等。线上线下全打通，十分方便。 

实际上，全域经营的本质就是“以消费者为中心，线上线下贯通、公

域私域整合”的经营。其侧重点从供小于求的以“货”为核心转向供大于
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