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流量困局下，如何依靠私域运营破局
得流量者得天下，始终都是不过时的话

题。
纵然是在我们所认为的流量业已见顶

的大背景下，对于新流量的探讨依然是各界
热议的话题。

流量之所以备受关注，根本原因在于所
有的生意，归根到底都是流量的生意。摸准
了流量的规律，找到了流量的密码，我们就
能够做到让天下没有难做的生意。这一点，
并不仅仅只是在传统时代适用，在互联网时
代适用，纵然是在即将到来的Z世代同样适
用。

透过一场演讲、一个话题和一家公司，
我们或许可以更加清晰地窥探到新流量时
代的密码，找到属于这个年代里的领跑者，
从而开启一场有关流量的新进化和新探索。

2021年 10月 30日，首届“进化的力量·
刘润年度演讲”如约而至。在这场演讲当
中，我们看到的是刘润有关商业的思考与探
索。深入聆听并分析刘润年度演讲，我们就
会发现一条主线始终贯穿始终。

这条主线，便是流量。
演讲当中，刘润用整整一个篇幅为我们

详细讲解了“新流量生态”的话题。之所以
称为“新流量生态”，其中一个很重要的原因
在于，我们已经经历过流量生态的第一次打
通，这一次打通，便是线上和线下流量的打
通。

他表示，到了互联网时代，流量从固体，
变成了液体。有时流得慢一些。有时流得
快一些。但从不停止。同时，刘润在演讲中
指出，最近，流量流动有点快。

如果我们把流量看成水，那么，公域的
流量，就像：自来水。付费用水，价高者得。
而私域的流量，就像：井水。打井很贵，但用
水免费。

刘润举了一个例子。
2010年，一个卖家，在线上的平均获客

成本，大约是 37.2元。2011年，水价涨到了
54.6 元。2012 年，83.3 元。越来越高。到
2019年，486.7元。自来水的价格，10年涨了
10多倍。

破解流量获取成本居高不下的一个主
要方式，就是主攻私域，实现公域流量与私
域流量的第二次打通。

而这，正是所谓的新流量生态。
但凡是那些能够在新流量生态下，实现

了公域流量与私域流量打通的玩家，就一定
是这个时代的佼佼者，同样是刘润口中的能
够存活下来的“达尔文雀”。

一个永恒不变的话题
正如刘润在演讲当中所提到的那样，这

个世界上，只有两种生意：产品生意和流量
生意。产品生意是把东西做出来，流量生意
是把东西卖出去。

然而，现实情况却是，很多人在产品生
意上总是会有各种各样的心得与体会，而在
流量生意上总是会焦头烂额，束手无策。

同样地，当新流量生态时代来临，如果
找不到打通公域流量和私域流量的正确方
式和方法，那么，流量的生意依然是一道无
解题。

深入分析，我们就会发现，很多企业在
搭建自身私域流量池的问题上遭遇到了困
境和难题。而一旦私域流量池无法完美搭
建，那么，所谓的第二次流量打通，同样变成
了天方夜谭，亦无法把握新流量生态时代的
发展红利。

总体来看，很多企业在第二次流量打通
上，主要遭遇到了如下的困境和难题：

困境一：只有想法，没有工具
的确，公域流量和私域流量的打通是新

流量生态下的新机会，但是，很多企业在这
个问题上，经常面临的是只有想法，却没有
实现这些想法的方式和方法。于是，所谓的
布局私域，仅仅只是变成了一句空话。

按照很多人的理解，所谓的搭建私域，
仅仅只是搭建几个微信社群这么简单，实质
上，真正想要做好私域，还需要诸多能力的
协同作用，特别是需要一些转化工具的配
合。纵然是在运营微信社群的问题上，如果
没有相应的工具做配合，同样无法获得实质
性的效果。

于是，缺乏相关的工具、助手以及由此
衍生而来的数字化能力，便成为了制约他们
真正做好私域运营的主要难题。

困境二：只有流量，没有转化
对于一些企业来讲，他们本身是有一定

私域流量的，无论是产品粉丝，还是内容粉
丝，抑或是社群粉丝，都是如此。然而，这些
流量就仅仅只是流量而已，并未真正转化成
为真正意义上的购买客户，更不会有所推荐
和转化。

如何将他们手中的流量转化成为真实
的购买用户，特别是能够激活这些用户，让
这些私域流量的用户实现有效购买，甚至是
让这些私域用户可以推荐新的用户，推荐自
家的产品，成为困扰每一家企业的主要问
题。

从这个角度来看，如何激活这些流量，
让他们真正成为真实购买的用户，并且让他
们可以推荐并带来新的流量，同样成为困扰
企业的主要问题。

困境三：只有尝鲜，没有复购
复购率，才是考验一家企业私域流量运

营是否成熟的关键所在，它直接关系着私域
流量的深度与广度。然而，对于很多企业来
讲，他们的私域流量多半是只有尝鲜购买，
或者是首次购买的用户，复购率低，成为困
扰他们的一大难题。

如何激活用户，吸引用户，让用户愿意
不断地重复购买，提升私域流量复购率，成
为考验一家企业私域运营是否成熟的关键
所在。特别是在流量见顶的大背景下，提升
复购率，直接关系到流量的效率，如果企业
无法找到有效提高复购的方式和方法，同样

是困扰企业在新流量生态下掘金的难题。
困境四：只有固化，没有成长
如何为流量建立一整套的价值体系，特

别是为流量建立一整套的生命成长周期，直
接关系到私域流量是否能够自我成长，自我
进化。

这就要求企业要有一整套的严格的体
系，借助这套体系，他们不仅可以激活流量，
而且可以让流量不再是毫无特色的、固化
的、死板的存在，而是变成了各有特点，各有
标签，并且可以不断进化和迭代的存在。

设想一下，如果我们在运营私域流量的
时候有了所谓的“团长”、“社长”，并且他们
可以借助自身的影响力在建构属于他们的
用户成长体系，再由这样一套成长体系来激
活其他的流量，那么，这些流量才不会是一
种固化的、死板的存在，而流量也就变成了
名符其实的流量，如同流动的水一样，有了
生机与活力。

当新流量生态时代来临，私域流量的激
活，私域流量与公域流量的打通，开始成为
新的增长点。抓住新流量生态下的新机会，
以此为开端，找寻新世代的流量密码，才能
实现新的增长。

而有赞新零售，正是在这样的大背景下
诞生的。

有赞新零售：新流量时代的领跑者
提及有赞新零售，就不得不提有赞白鸦

提出的“私域三角”。“私域三角”的概念，是
白鸦在 2020年 11月提出来的，按照白鸦的
描述，“私域三角”由私域产权力、单客价值
度、顾客推荐率三部分组成。

而这与刘润在演讲当中，提出的构建私
域新零售体系的万能公式——私有化+复购
率+转介绍，有着异曲同工之妙。

这无疑是对白鸦的“私域三角”的一次
总结。

事实上，有赞从诞生的第一刻开始就致
力于帮助商家建立自己的私域资产、提升私
域运营能力、实现业绩可持续正向增长。

有赞新零售，正是对有赞多年以来对私
域流量运营的一种沉淀和升华。

确切地说，有赞新零售，就是帮助线下
商家通过线上做增量的生意，帮助经营管理
数字化来更好运营自己的消费者。

以 2020年为例，有赞平台帮助商家实
现交易额达到 1037亿。之所以会取得如此
大的成绩，其中一个很重要的原因就在于，
有赞新零售在私域流量领域强大的引领和
带动作用。

截止到 2021 年 3 月，有赞新零售累计
帮助客户积累、激活粉丝达到 17.2亿；累计
客户数9.58亿；会员数4.14亿；

分销员达到 3000万；每天可帮助唤醒
回访人次5.43亿；其中销售员引流人次达到
3.12亿，领券数达到16亿；

有赞商家的客户复购率能达到7.25次，
复购率高达 37.7%，复购客户销售占比高达

73%。
目前，有赞新零售的服务客户，不仅覆

盖了奥康、红蜻蜓、都市丽人等鞋服品牌，还
涵盖了王府井、德克士、熊猫不走、泸州老
窖、恒安集团等客户，几乎全品类里都有有
赞新零售的客户。

总结有赞新零售之所以取得如此巨大
的成绩，其中一个很重要的原因就在于，它
以全域营销、导购分销、会员运营为三大增
长引擎，帮助商家实现全域业绩增长、有效
客户增长、客户全生命周期价值 3大增长，
并强化全域营销、私域运营、成交转化、组织
迭代 4 大能力。

深入分析有赞新零售三大引擎，四大能
力的背后脉络，我们就会发现其深层次的内
在逻辑。

第一，通过全域营销，有赞新零售将储
存流量的池子尽可能多地做大，从而获得更
多的活水流量。此时，企业与消费者之间的
契合点就会增多。再通过有赞企微助手、有
赞导购助手等工具将新老用户进行承接，从
而实现了全域营销和私域营销的全面打通。

第二，有赞新零售通过对零售各链条当
中的各个流程和环节里的角色进行标签化
处理，实现了这些角色的数字化转型，再借
助企微助手、导购助手、有赞CRM等工具，
最终完成了对整个零售环节的全方位掌
控。有了“标签+数据+运营”这种三位一体
的模式，实现了对私域流量的激活，最终完
成了复购率的提升。

第三，通过有赞新零售的每一个合作案
例，我们都可以看出，其并不仅仅只是提供
工具，而是从前期的深度调研，后期的落地
实践，有赞新零售都深度参与其中，真正实
现了与企业的共同成长，真正成为了企业数
字化转型的陪跑者。

正是因为有赞新零售提供的这样一种
全天候，多维度，全流程的服务，才会助力如
此多的企业成功实现了数字化的转型和升
级，真正让企业找到了新流量生态下的发展
新模式，破解了很多企业没有破解的产业密
码。

而今，有赞新零售成为了新流量生态下
名符其实的领跑者。

刘润的年度演讲为我们展现的是进化
的力量，对于刘润来讲，他一直都在寻找着
商业当中的达尔文雀，并以此去窥探企业的
进化密码。

而对于广大的企业来讲，真正驱动自身
进化的，正是那个我们一直都在不断提及，
亘古不变的存在——流量。

的确，新流量生态的时代已经到来。如
何实现公域流量与私域流量的打通，将直接
关系到企业在未来的进化当中是否能够存
活下来。庆幸的是，有了有赞新零售这样的
新流量时代的领跑者，它们可以获得全方位
的助力，助力它们成长为能够穿越周期的达
尔文雀。
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