
后流量时代新玩法：私域流量、圈层化、会员 
 
成熟的企业该如何运营私域流量？目前看，所有的尝试者都遭遇了两个核心问题——搭建与
转化。私域流量从何而来，为何留存，怎么转化，又将用什么办法做长期运营，这些统统没
有成熟可鉴的答案。所以我们展开了这样一场探讨。 

 

在 2018 年巴九灵公司年终会上，吴晓波老师提到了今年的一个趋势：私域流量、圈层化、
会员制。 
这几年私域流量之所以备受瞩目，根本上是因为公域流量越来越高昂的获客与运营成本。据
悉，淘宝、京东、唯品会等传统电商的单个获客成本已经上升到二三百元。感觉吃力的商家
自然想突围日益恶化的“流量陷阱”。 
在见实关注的对象中，社交电商和社区团购正是基于私域流量之上搭建的新商业模式，因为
底层逻辑完全不同，它们在降低获客成本和提高转化上确实有效。 
但另一方面，成熟的企业该如何运营私域流量？目前看，所有的尝试者都遭遇了两个核心问
题——搭建与转化。私域流量从何而来，为何留存，怎么转化，又将用什么办法做长期运营，
这些统统没有成熟可鉴的答案。 
见实与新匠人学院副总经理呆宝的对话，正是对私域流量运营的一次探讨，他们凭借自己的
理解已经率先开始尝试，并逐步搭建了一套体系和方法论。 
如下，Enjoy： 
见实：你怎么看待私域流量的定义？ 
呆宝：吴晓波老师在 2018 年年终会上提了今年的一个趋势，他当时讲了 3 个词——私域流
量、圈层化、会员制，它们其实是三位一体的关系。 
公域和私域是相对概念，我们把触达和运营更加自由的流量称为私域流量。市面上比较常见
的私域流量有 APP、微信公众帐号和微信个人号。从巴九灵的角度说，我们更多是在尝试一
些结合微信个人号的打法。 
去年上半年火了一段增长黑客的概念，大家开始疯狂裂变。后面微信加强管控，裂变就停止
了。但是我们发现越来越多的人开始利用微信个人号做增长，因为它更加隐蔽便捷，我们也
是看到了这方面的机会。 



见实：个人创建的贴吧、豆瓣小组和微博号、抖音号、快手号，这些算私域流量吗？ 
呆宝：我认为不算，私域流量一个核心特征是你可以自由触达和运营它的流量，你的抖音号
很难去自由运营抖音上的流量，比如你发一些敏感词可能就会被限制。豆瓣的活跃度也不够，
运营的意义不是特别大，它更像是一个社群。 
见实：微播大 V 拥有的几十万粉丝不是私域流量吗？ 
呆宝：算一些，但它没有微信个人号那么私域，很重要的一点是触达、转化以及运营变现会
稍微弱一些。所以说私域流量一个很重要的特征就是圈层化，微信就是典型的一个圈层。我
们经常说的朋友圈刷屏活动或事件，可能在其它用户圈层里完全不存在。 
见实：大家谈到私域流量的时候更倾向等同于微信，是因为它的商业化变现更方便吗？ 
呆宝：对，大家还是看到了私域流量的商业价值才会去做。其实中国就两个超级 APP，一个
是微信，一个是淘宝。后者是流量贩卖模型，而微信的流量你是可以直接变现，而且成本相
对会低。微信本来就是产品驱动型，所以你可以通过技术接口实现很多功能，独立去运营。 
见实：公域流量和私域私域流量在逻辑上有什么不同？ 
呆宝：公域和私域的流量运营逻辑有很大差异。公域流量的获取相对简单，几乎都是花钱买，
但它的缺点就是这样，你需要为每一次流量付费。私域流量其实是个经营逻辑，你的微信个
人号放一辈子可能都没有别的流量进来，所以你要经营它。 
我们看到很多人从公域流量往私域流量导流，做留存，做复购甚至做转介绍，它们的功能侧
重点也不一样。 
见实：那怎么才能做好私域流量的构建和转化？ 
呆宝：从公域到私域的搭建体系，很重要的一点是运营策略。比如以前淘宝商家一个运营点
是用户给我好评我就返现金红包。现在商家会把用户加到他个人微信号上，其实这就是有意
地搭建私域流量。以后用户可能看他朋友圈直接下单，不用再打开淘宝。 
但难点在于如果你是一个大型企业，有几十万的订单用户，个人微信号很容易被封掉。而且
你怎么有效识别用户级别，怎么理顺交易系统，这些都是技术难题。只要技术难题攻克，你
的私域和公域流量就可以串起来，实现平滑过渡。 
见实：你刚才提到一个很重要的点，就是如何破解规模化问题。 
呆宝：现在市面上做得不错的公司都解决了规模化的技术问题。 
实际上你要明确私哪一部分的域，不可能把所有公域流量全部转到私域上面。像我们有 400
万用户，如果都转到私域流量上，整个公司全都是手机了，养号其实是件非常难的事。去年
微信个人号的养号成本涨了 10 倍，现在买一个养了半年的号要 250 块钱。 
所以关键是要实现用户分层，只有满足特定条件的用户才会转到私域流量上运营。私域流量
的运营成本肯定更高，但它的客单价、转化和复购肯定也高于公域流量。 
见实：你们怎么设定这种筛选条件？ 
呆宝：如果是电商，我们一般会用 RFM 模型，把最重要的部分用户识别出来落到个人微信
号上，再开始做精细化的运营。 
见实：你知道的私域流量玩法有哪些？ 
呆宝：你在网上很难搜到关于私域流量的真正玩法，因为它的规则不透明，所以经验变得非
常值钱，现阶段大家都是闷声发财。 
在运营私域流量时，最常见的错误是沿用以前的思维。比如，很多人让客服团队搞大量微信
个人号做私域流量运营，但其实没有任何一个用户需要自己的朋友圈里面多一个微信客服。
这种做法只是换了一个阵地，转化率遵循还是 B2C 模型，没有变成 C2C。 
这里面有一个非常重要的环节，我们称为个人 IP 化打造。就是我要打造一个行业 KOL 或者
专家的身份，大家更喜欢和专家在一个圈层，以后碰到问题可以去找他。一定是完成这步动
作之后，私域流量才可能提高转化。 



私域流量转化的核心是信任，是基于人的信任关系的开端。我觉得很多企业太着急了，还是
在做 B2C 的逻辑。 
见实：个人 IP 化能够复制吗？ 
呆宝：当然可以，其实这就是公司化的个人打造，有点像经纪公司的玩法，明星背后都是一
支团队，而不是一个人。 
见实：但个人 IP 化模式的周期会很长。 
呆宝：对，它会有一个经营的周期。私域流量不是一个收割逻辑，一定是一个经营逻辑。 
见实：依托微信个人号可以实现高频率、高性价比的触达，在转化过程中有没有一些标准的
方法？ 
呆宝：微信个人号有 3 个触达手段：朋友圈、微信私信和微信社群，它们是组合混用的关系。 
首先先从公域流量中把种子用户导到微信个人号上，这些人买过你的产品，所以他在裂变拉
人的时候就好做介绍。 
裂变常用的手段是社群，通过裂变分享构建出了一个流量漏斗。比如我用 40 分钟的先导课
程让种子用户分享，在此基础上做付费用户的筛选，漏下来以后还可以再往更重度的产品比
如训练营去转。 
见实：有实操过的具体案例吗？ 
呆宝：我之前做过一次测试。我告诉 200 个种子用户要开一堂“2019 年流量增长趋势”分享
课，课程包括“趋势篇”和“实操篇”两大部分。 
我们设定的规则是，只要你推荐 3 个好友进群就可以免费听“趋势篇”的群直播。很快我们从
200 个人裂变到了 2700 多人，也没有用公司任何资源，就是我自己的朋友圈宣传。 
“趋势篇”分享结束后，用户可以花 99 元听下一堂“实操篇”，如果两人拼团价格就是 49 元。
最后有两三百人转化到下一堂的课程，赚了 1 万多块钱。 
见实：有没有做过私域流量和公域流量玩法之间的效能对比？ 
呆宝：一般公众号的平均阅读率才在 3.5%左右，如果我拿微信个人号推送阅读率能到 35%，
有 10 倍的差距。 
见实：活动积淀的微信群会继续保留做日后运营吗？ 
呆宝：不会，活动一结束我就把微信群解散了。微信群的存在时间平均是 3.6 天，维护成本
太高，很容易变成广告群。而且这些人已经留存在我的微信通讯录，这就足够了。除非是那
种重度付费的社群，需要保留社群服务，否则我们都会散群。 
见实：除了知识付费领域，什么类型的服务和产品更合适做私域流量？ 
呆宝：一定是有强复购属性，有维系属性，才需要被私域，否则成本会很高。我们去买一套
沙发很少去加沙发销售员的微信，然后天天买沙发，这不可能。 
所以刚刚我们在讲私域流量的 C 端运营逻辑，但这里面还有一个很重要的逻辑是小 B 逻辑。
很多人做代理时就会进到企业的私域流量里面来经营，这时候流量不一定很大，但他们开单
规模会特别大，因为它是一个批发商的代理逻辑。 
这是微信特征决定的，一个微信号最多有 5000 个人的流量，如果不够高频，你只是一次性
变现而已，没有办法持续商业化。 
见实：私域流量的玩法和企业 CRM 体系、会员管理体系有一定程度的重叠，它们是独立存
在还是可以融合？ 
呆宝：肯定是一个融合的关系，CRM 系统是一个数据库，会员系统是一个运营机制。会员
存在的意义是要运营，用户要有感知。我们几乎每个人手上都有一些积分，但我们没有感知，
也想不起来用。私域流量就是帮助你运营感知，所以它们完全不矛盾。 
前面是 CRM 会员系统，后面就是会员运营系统，只不过你不会把整个 CRM 系统里的所有
用户都放到私域流量上做运营，而是选择最重度的那一部分。所以吴晓波老师提出圈层化、



私域流量还有会员体系三位一体的概念。 
见实：你觉得私域流量运营会像企业 CRM 一样成为企业的一个标配吗？ 
呆宝：我觉得会，只要你的企业产品或服务符合高复购属性就会，因为流量越来越贵是不可
避免的趋势，私域流量可能是一个新的流量机会。 
见实：巴九灵公司有中长期的私域流量运营项目吗？ 
呆宝：当然有，你现在看吴晓波频道的每一个头条推文，都会鼓励大家加我们主编的微信个
人号。 
见实：关于私域流量的运营能力，你们现在有对外输出吗？ 
呆宝：我们现在不做代运营，代运营太重了，还是定位培训和微咨询为主，以课程的形式培
训你该怎么做。 
见实：你觉得私域流量下一步的发展会呈现什么趋势？ 
呆宝：肯定会有越来越多的人着手做私域流量，现在大家都是在试探微信的边界，我觉得企
业微信未来会成为一个很好的机会。 
企业微信近年来的改变，其实都在帮助企业做私域流量。微信里面的流量可以用企业微信管
理，企业自己还可以嫁接开发跟技术，而且也不受微信 5000 人的限制，效率自然会进一步
提高，我觉得这些都是很好的趋势。 
虽然微信一直说自己是一个社交工具，没有过多商业化，但是大家都在想办法拿它变现。如
果微信也进来，那时候整个环境会更加友好，大家不必做一些违规的破解接口，服务也会更
加稳定。 
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