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01
什么是私域？

1.1 私域流量的定义

1.2 私域运营的特点

1.3 私域能为品牌解决什么问题？
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私域流量的定义：品牌自有可免费反复触达的用户流量

释义【1】：

从公域（internet）、它域(平台、媒体渠道、合作伙伴等)引流到

自己私域（官网、客户名单），以及私域本身产生的流量(访客)

私域流量是可以进行二次以上链接、触达、发售等市场营销活动

客户数据。私域流量和域名、商标、商誉一样属于企业私有的经

营数字化资产

数据来源：【1】杭州电子商务研究院

获取私域流量的两条路径

公域 私域

e.g. 广告投放，引导用户下载品牌APP

私域 私域

e.g. 线下门店会员扫码加入微信群

品牌资产

数据可控

双向沟通

多次触达

私域流量的核心

私 域 流 量
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私域运营的特点：从“流”量到“留”量

存在信任感

• 更直接地传达品牌理念

和价值观，拉近与消费

者的距离，与其建立情

感联结

• 消费者忠诚度高

直面消费者

• 品牌直接触达用户，与

用户建立联系

• 降低流量成本

• 用户数据可追踪、可控

流量可重复使用

• 拥有用户池，可免费且

不限次地触达消费者，

提升复购率

• 共创商业价值

围绕“人”运营

• 以用户为核心，精细化

运营

• 共创产品与内容，提升

用户活跃度及粘性

• 挖掘用户价值，维护用

户生命周期

管理用户生命周期

沉淀品牌资产
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私域不仅能带来新的增量空间，更有助于品牌的塑造

增量市场

品牌塑造

用户“护城河”

数字化资产

• 公域流量获客成本高，私域流量能为品

牌带来新的用户

• 私域流量用户池更具品牌粘性，可以提

升老用户的复购率

• 私域流量缩短了品牌与用户的传播链路，

更直接有效地传递品牌理念，有助于提

升品牌力，塑造品牌形象

• 自有用户池能够沉淀数据，成为品牌

的数字化资产

• 私域运营更加注重用户需求而不是货

品，用户忠实度高
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02
为什么选择微信？
2.1 微信生态

2.2 企业/个人微信

2.3 朋友圈

2.4 微信群

2.5 公众号

2.6 小程序

2.7 视频号
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微信：月活12亿的国民应用，为私域流量提供了完善的基础设施

微信群

• 群成员可达500人

• 群内可以设置管理员，有直播、群接龙、群

代办、群公告等多种功能与工具

搜一搜
• 微信生态的搜索入口，打通了腾讯体系的内

容与服务(小程序、公众号、搜狗、QQ音乐、

知乎、微信读书等）

朋友圈
• 用户可以发表图片、文字、视频，添加话题

标签，亦可分享音乐、文章、小程序等内容
视频号

• 内容形态以短视频为主，与朋友圈、公众号

等打通，连接了用户与创作者

• 分发机制：熟人社交+算法推荐

企业/个人
微信

• 企业微信是to B的社交产品，个人微

信是to C的社交产品

• 企业微信与个人微信已实现打通

公众号
• 内容形式丰富，覆盖面广，传播速度快

• 是品牌建设及营销运营的有力途径

小程序
• 无需安装，“用完即走”

• 用户可以通过二维码、搜索等方式进入小程序
微信支付

• 提供企业红包、代金券、立减优惠等营销

工具，满足用户及商户的不同支付场景

…

微信生态内主要功能及其特点

月活12.13亿【1】

数据来源：【1】腾讯2020Q3财报

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_16742


