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⼀个身份证
可以注册5个

企业微信

⼀个⼿机号
可以注册5个

企业微信

⼀个企业主体
可以注册5个

企业微信

⼀个公众号可
以授权认证1
个企业微信

打卡 客户联系

会议 互动服务

公费电话 …… ……

审批 客户群

微⽂档

数据统计

⽇程

朋友圈微盘
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企业
微信

好友数 群⼈数 朋友圈 群发 快捷回复 参数名⽚ 违规监控 客户资源 聊天⼯具栏 营销

企业内部员⼯总数
5w⼈(可扩容)

单个成员客户上限
2w⼈

⼀般5000⼈

（有账号突破8w⼈
   规则未知）

全员群：10000⼈

内部群：2000⼈

纯企微群：500⼈

外部群：500⼈

500⼈

全覆盖
精准推送

好友数达到
4500⼈后

部分⼈不可⻅

不可
⾃定义配置

可按标签
精准推送

⼀次最多
200⼈

⾃定义
即可设置

需要借助
第三⽅实现

可设置

不可设置

可监控
如私⾃承诺
辱骂⽤户等

不可监控

属于企业
离职可分配

属于个⼈
离职即流失

可⾃定义配置 规范合理

易产⽣骚扰
个⼈
微信

社群群发定时 批量加好友三⽅服务商 渠道活码     ⻔店活码     ⾃动拉群     ⽆限拉群     标签建群     群裂变     智能推荐话术    公费电话     操作⽇志     群打卡     抽奖活动      ⼩红包 任务宝裂变 ⾃动打标签 企业话术库 好友欢迎语 客户阶段管理 ⾃定义表单 素材库 互动雷达

可实现 可⽀持 可⽀持 可⽀持 可⽀持 可⽀持

不⽀持 不⽀持 不⽀持 不⽀持 不⽀持 不⽀持不⽀持

可⽀持可⽀持可⽀持可⽀持可⽀持可⽀持可⽀持可⽀持可⽀持可⽀持可⽀持可⽀持可⽀持可⽀持

不⽀持不⽀持不⽀持不⽀持不⽀持不⽀持不⽀持不⽀持不⽀持不⽀持不⽀持不⽀持不⽀持不⽀持

可⽀持 可⽀持

不⽀持 不⽀持

可个性化配置

真⼈形象照头像

统⼀的卡通IP形象

与品牌特点相结合

产品功能介绍

活动介绍

官⽹链接或⼩程序

有温度的⼯作⽇常新品

新功能介绍

活动福利优惠

产品/新品介绍 40%

活动/福利宣发 15%

⼯作/个⼈状态 10%

热点/段⼦营销 15%

品牌/价值输出 20%

拟⼈名称+品牌或产品名

易读、易记、有特⾊

对外头像 企微主⻚

发布内容企微昵称 企微IP打造
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微⽣态下九种
私域营销触点

订阅号

服务号

微信群

私域流量

公域流量

⼩程序

个⼈号朋友圈

企业号

直播

视频号
可免费、反复触达客户

可反复利⽤免费多次触达的，
⽤户流量是⾃⼰

需要花钱买⽽且越来越贵，
⼀次性使⽤，流量是平台的

池内客户与企业可双向交流

流量来源定义

购买 ⼀次性 低 陌⽣⼈ 不可控

可控

只有使⽤权

拥有所有权

转化率差

循环使⽤，
⾼转化，⾼复购

⽤完即⾛

⻓期经营⽤户

⾼成本

低成本熟⼈/半熟⼈⾼

产品质量/价格⾼低/
粉丝数量/⼴告效果

熟⼈推荐/产品⼝碑/
粉丝效应/信任模型

重复利⽤买⼊+导⼊

流量属性 购买因素 品牌忠诚度 交易环节 触达频次 所有权 转化质量 精细运营 成本

和客户做朋友，建⽴信任

多种添加⽅式，便捷添加客户
群活码功能，⾃动创建新群
设置欢迎语，留住新客户
企业身份展示，客户更信任

客户群可容纳500⼈
群内可直播、发红包、开启会议
客户群群发消息
群内⼩助理，⾃动回消息

客户群发，触达精准⾼效
快捷回复，提⾼沟通效率
⽀持多种素材类型的收发
发表朋友圈，与客户互动
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只要客户不主动离开就可以⼀直触达

可随意推荐、展示信息

性价⽐⾼

精准服务 稳定性强

流量可控

ab}~

1、企微私域营销触点

2、私域流量VS公域流量

3、私域流量的优势

4、私域的底层逻辑

5、企业微信朋友圈的打造

6、朋友圈内容⽐重参考

7、企微私域营销闭环

1、什么是企业微信

2、企业微信的优势

3、个⼈微信与企业微信的区别

4、企业微信的功能板块

5、个⼈微信vs企业微信

1、客户画像

2、⾏为动态追踪

1、社群定位

1、两个核⼼点

2、社群拉新

2、三个要素

2、裂变四要素

3、裂变活动的流程

4、多样裂变玩法

4、内容运营

5、四⼤维度布局内容

6、优质内容要素

7、话术规范搭建

8、微伴四⼤功能辅助

3、分层精细运营

3、社群分层

5、复购的六⼤策略

3、转化增⻓模型

4、三种运营转化模型

4、社群留存

6、转介绍传播机制

7、服务监督

5、社群转化

6、运营技巧
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1、公域引流

讲好产品的价值、特点、⽤户体验
和与众不同之处

所在⾏业整体的情况和发展趋势，
公司为改变⾏业所付出的努⼒

站在⽤户⻆度分析痛点、需求，
及解决办法

公司价值观、⽂化理念、创始⼈的
情怀、新闻动态、获得荣誉
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性别 年龄 地域

职业 联系⽅式

喜好

订单信息消费频次N

价格需求
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记录客户的订单信息

详细记录客户基础信息

可接⼊淘宝、有赞等平台 能及时洞察和追踪客户点击资料、添加员⼯、
进⼊群聊等关键⾏为，判断意向度

裂变
循环

U(./012ªT

多样群发，反复触达

⼀键直播，随时带货 客户数据属于公司资产

防竞品，防⼴告 聊天内容可监控

客户统⼀管理，数据可视化企业背书客户更信任

可搭载官⽹、⼩程序等信息 打通客户数据，精细化运营

可添加的好友⽆上限

提供持续满⾜⽤户需求的内容

⽀付流程最简化

提供给⽤户能够愿意⽀付的⾦额

信息源曝光

再次曝光再次点击再次转化

点击 转化
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腾讯为企业打造的通讯与
办公⼯具

1

对内让企业沟通信息⾼效流转，
⾼效协同办公

3

与微信、⼩程序、微信⽀付
互通，链接12亿微信⽤户

有 丰 富 的 客 户 服 务 能 ⼒ ， ⾃ 带 欢 迎
语、客户群、客户朋友圈等功能
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在企业应⽤内关联⼩程序，成员转发⼯
作台中的⼩程序给添加的微信⽤户，让
企业成员之间、成员与客户之间，实现
更为全⾯丰富的沟通展示效果

成员利⽤视频号去反复触达客户，视频
号内放置⽂章链接，链接中植⼊企微⼆
维码，形成闭环

拼团类：1分钱抽奖、团⻓免团、新⼈助⼒

红包类：任务红包、⽠分红包、新⼈红包

邀请类：拉新返券、分销返利、⽼带新裂变

福利类：添加即可送代⾦券、礼品、资料等

信息流：今⽇头条、百家号、
          ⼤⻥号
视频类：抖⾳、快⼿、B站、
          ⻄⽠视频
电商类：淘宝、拼多多、
          京东、唯品会
社区类：微博、⼩红书、
          知乎、贴吧
……

⼴ 告 投 放 后 ， 利 ⽤ 【 渠 道 活
码】⾃动记录客户的添加渠道
和标签；

统计记录各渠道的引流数据，
利⽤渠道欢迎语给客户⾃动发
送活动等福利，留住客户。

给 客 户 ⾃ 动 推 荐 附
近 的 店 铺 ， 利 ⽤
【 ⻔ 店 活 码 】 引 导
客 户 加 ⼊ 附 近 店 铺
的 ⻔ 店 群 或 店 ⻓ 企
业 微 信 ， 提 供 更 精
细化的服务。

周边⼩区、商
超商圈、连锁
⻔店、展会沙
⻰、地推、电
梯⼴告……

社交触达：企微+⼩程序+视频号 价值诱导：企微+公众号+⼩程序

N( �¡¢

 �ÏÐ ±² ÑQ:Ð 0�ÒÓÔÕ

⾃动欢迎语、企业话术、⼊群欢迎语、库素材库1.关注品牌 2.不了解产品Ö � 建⽴信任：告诉客户你是谁？你为什么要做这件事？能给客户提供哪些价值？
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对产品有了初步的了解，有⼀定意向，但还不够信任

对产品有⽐较强的意向购买，还未下单
1.利⽤福利和优惠刺激下单；2.提供超预期的服务体验；
3.多样化的群发⽅式精准触达客户；4.给客户建档，在客户管理阶段⾥重点跟进；

1.了解客户，根据客户特点和需求推荐合适的产品；
2.帮助客户解决问题和疑惑，打消客户顾虑；
3.打造⽤户成⻓体系，给予新客户⼀定的奖励或利益，激励客户复购；

客户画像、⽤户雷达、⾃动打标签、标签拉群

买过产品，但黏性不⾼，易流失 企微任务宝、群裂变、客户积分

群打卡活动、抽奖活动、⼩红包

客户管理阶段、个⼈SOP、群发SOP、标签拉群
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礼貌称呼客户、设置通俗易懂、热情真诚的欢迎语、结束语；

挖掘客户需求、向客户提出可⾏性的建议、专业推荐产品或解说品牌；

不出现刷屏⾏为、不要机械式地回复、不出现错别字、少撤回；

对于客户的质疑提出合理、正⾯的解释；

新客户加⼊后，⾃动发送设置好的欢迎语，
可以第⼀时间留住客户，树⽴良好的企业形象。

通过个⼈SOP功能制定运营规则，设置固定推送时间和
内容，让消息有序发送，统⼀运营流程，节省运营成本。

根据聊天关键词，给员⼯智能推荐匹配的话术，员⼯
在侧边栏选择后⼀键发送，沟通效率⼤⼤提⾼。

添加⽂字、图⽚、图⽂、视频等素材到素材库，员⼯可在企
微侧边栏将内容⼀键发送给客户，提升员⼯的沟通效率。

话术可结合图⽚、⽂字、视频链接等形式；

设置关键词话术回复；
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听得懂、真情实感

从⽤户的真实需求出发

让⽤户找到强烈共鸣

给⽤户创造美好体验

有社交货币让粉丝传播

创造和粉丝的触点
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认可、信赖品牌，粘性⾼

1.提供优质的品质与服务，提升客户满意度；
2.定期关怀，提供更多交流、互动机会；3.给⽼客户提供更多的权益；

1.制定忠实客户回馈计划，给忠实客户独特的福利和权益；2.提升客户荣誉感；
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企 业 微 信 通 过 客 户
群发/客户群群发/
发送活动邀请语

A客户点击链接参加活动
并⽣成专属活动海报

A客户分享海报⾄
好友/朋友圈/社群

B客户分享海报⾄
好友/朋友圈/社群

B客户分享海报⾄
好友/朋友圈/社群

A客户分享海报⾄
好友/朋友圈/社群

企业微信推送欢迎语和
B客户专属海报链接

公众号推送给B客户欢
迎语和专属活动海报

B客户添加企业微信

B客户添加企业微信

A 客 户 完 成
任务领奖励

企业微信通过客户群发/客户
群群发/朋友圈发送活动邀请

A客户⻓按海报
⼆维码关注公众号

公众号推送给A客户欢
迎语和专属活动海报

好友C、D、E
添加企业微信

好友C、D、E关注
公众号并添加企业微信

好友B客户助⼒A客户
（B客户添加企业微信）

好友B客户助⼒A客户
(B客户关注公众号

  并添加企业微信）

好友F客户助⼒B客户
(F客户关注公众号

  并添加企业微信）
C客户助⼒B客户
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分析谁会有动⼒来参加我这个
活动，他⼀定是某个特定的⼈群

先驱动哪个⼈群去帮我发起活动

拿什么去刺激特定的⼈群，是⾦钱还是荣
誉，还是其他能够刺激他的⼀些要素？

新⽤户可以变成⽼⽤户，重新发起活动，
再邀请新⽤户
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o\�: ⼀对多沟通，利⽤微伴快捷
回复，快速解答产品问题 注重性价⽐/⼈群多样/⼤部分仅了解产品 想要了解产品/获取优惠福利/同频交流

⼤部分对品牌有基础认知，
会主动提出问题，制造话题

对品牌动向保持关注/⼤部分问题都群内提问

对品牌没有概念，想更深度了解产品

问题类型多/需求强/会经常私聊员⼯

制造话题，打造共性需求，如
创建兴趣社群/线上线下活动

⾏业认知/专业技能/成为客户
的搭配师、营养师等⻆⾊

销售/客服画像 客户画像 客户群画像
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能第⼀个想到你的产品
多个触点接触曝光

针对某⼀圈层⽤户不同类型的需求，以
增加SKU的⽅式提升其复购率。

获取⽤户的潜在需求，是提升关联复购
率的关键点，推品的精准度提⾼了，转
化率⼀定也会提⾼。

为⽤户第⼆次消费预留钩⼦，例如下单
赠送代⾦券。

要找到帮你转介绍的⼈，
⼀般是忠诚⽤户群体Nºklm`

要帮⽤户设计好社交货币，让⽤
户有分享的欲望

要 提 供 传 播 的 ⼯ 具 ， ⽐ 如 物 料 、 ⽂
案、客户故事'º;¾¼½

通过收集各平台对产品的评价、主动
曝光产品故事

-ºSabc
1 .权益：给予会员的权益是否有⾜够的
吸引⼒。
2.回报：会员是否带来了更多的销售额
和利润。

产品体系⾥插⼊⽤户的成⻓机制，刺激
⽤户对⾼等级权益的荣誉专属感，并因
此难以离开。

⽤户选⽤某项商品或服务，⼤部分⼈决
策与“使⽤该商品或服务的⽤户⼈数”具
有正相关性。⽹络链接点越多，⽤户越
难离开。
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需求的激发和需求预判

营销场景，占领⼼智

你 的 产 品 能 第 ⼀ 时 间
能出现在⽤户⾯前。
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关注客户的增减数据，
了解流失的原因
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及时追踪被员⼯删除的
客户，了解原因
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监控员⼯私单、⻜单、
辱骂客户的⾏为
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通过关键词追踪客户
和员⼯的特定信息
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who why what when
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产品型社群 1）成员知道你是谁（who）
2) 为什么要听你说（why）
3）现在在发⽣什么事（what）
4）什么时候发⽣（when）

兴趣性社群

品牌型社群

知识型社群

⼯具性社群 

资源型社群
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从公众号、⼩程序、微信⼴告、其他
电商平台、⻔店等多种渠道引流

相关性

实⽤性   例如盲盒、纸质书、⿏标垫

培训类  

整理符合社群定位的⾏业知识

如公益活动群、情感交流群等，持续输出社群的⽬标、理念、⽂化等理念等内容，
进⾏情绪渲染，拉近⽤户距离

对产品表现出感兴趣的客户，可⼀
对⼀解答实现转化

⼀些特殊的消息⽐如优惠券、种草⽂章、知识
科普等，可以单发给客户，需要注意频次

借助⼀些打卡、抽奖的⼯具，例如微伴，
可以提⾼群成员的参与度和活跃

借助⼀些⾏业话题、运营话题、时事热点，
引起⼤家讨论的兴趣，提⾼活跃和参与度

让群内活跃的⾼质量⽤户，在群⾥定时分
享⼲货内容，培养群内意⻅领袖

举办线下活动，使成员们更深度的建⽴连接，
保证社群的活跃和⽣命周期

⽅便⼤家更好的链接⼈脉和资源、感兴趣
的会在群内活跃，提升社群价值通过活动、氛围营造、时间节点适

当刺激客户

有⼀部分的⽤户是很难被转化的，可以⿎励
这部分⽤户参与活动，实现⼆次传播和裂变

⽼带新活动、群打卡、抽奖、分销、促销、不定期红包等活动，提升客户的活跃度，
增强社群粘性

基于产品⽣产相应⼲货内容 群⽬标、理念、⽂化的灌输

如餐后⼩⻝、饮料、体验套餐

如诊断服务、咨询、设计服务

电商类  

餐饮类

服务型

如直播课，训练营、电⼦书

最后，针对性制定社群运营策略，精细化提供服务进⾏转化；

再次，把相同或相似标签组的客户，拉到同⼀个群聊⾥；

⾸先，和客户简单沟通后，根据客户的特征和需求打上标签；

如代⾦券、折扣券、红包返利例如产品的体验装、⼩样

海报裂变、好友助⼒、引流资料包等
⽅式，配合微伴群裂变、任务宝功能
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企业微信推送B客户助⼒成功内容 B客户添加企业微信 公众号欢迎语推送企业微信⼆维码
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A 客 户 完 成
任务领奖励

创建群裂变
海报活动

通过客户群发/客户群
群发/朋友圈发送⽅式
邀请A客户参与

企业查看活动数据

A客户点击
链 接 进 ⼊
活动群聊

活动群聊推送
A 客 户 专 属 海
报欢迎语

A 客 户 分 享 专 属 海 报
给好友（B客户）

B客户进⼊群聊即
为助⼒A客户完成
任务领取奖励

好友裂变
好友+公众号裂变
群裂变


