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一、快闪群的优势

快闪群，顾名思义是一种时间周期较短，偏向能够促进产品大量成交或者提升活

动参与度的社群。快闪群主要用于企业产品的首轮发售、产品更新迭代再上市、

产品限时优惠发售或者活动的促到访以及客户对于品牌感官等场景。他的好处有

以下几点：

1、维护成本较低

相较于长期维护的社群，快闪群的群内客户活跃度、活动的参与度以及触达度较

高，此外群的维护成本相对较低。此外，快闪群的运营周期较短，一般快闪群的

运营周期在一天到一周内。

由于此类型的社群，它的目的性比较强，比如一个新品发售的快闪群，所有进群

的客户都是为了购买这个新产品。所以客户的退群率较低、高潜客户数较多、群

裂变率也较高。

2、流程路径较短

上面提到，此类社群的目标性（促单、转化）较强，因此快闪群的进群流程、客

户体验路径也会较为简洁。正因为这个因素，所以客户在活动流程中的消耗就会

比较小。流程如下：

私域商研院出品

私域商研院

快闪群运营SOP



2

3、高复用、成交率高

快闪群，目前主要的用途就是企业做产品成交或者预售（预售针对高客单价）。

它的整体活动流程比较契合当下客户参与活动的心理和动机（优惠抢购心理），

因此这类社群适用于目前市面上大多数地主流行业。整体的流程皆可以拿来复

用。

而为什么说这类的社群的成交率高呢？主要是归功于社群容易激起客户的从众

心理，同时容易给客户营造出产品的稀缺性，即产品十分火爆、优惠仅限当下的

氛围。

这个时候如果产品的优惠力度大或者价格低于市场价，客户的下单率也会提高。

比如：原价 340 元 250ML 的某美妆品牌爽肤水，为了契合 618 年中购物节，

群内专属福利：现在 340 元购买限量版 230ML 规格，到手将会获得 380ML 规

格的金盏花爽肤水（额外加赠 130ml），限量前 500。
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由于该美妆品牌本身产品的价格区间就在 200-600 之间，因此客户花费 340 元

购买该产品的决策门槛不高，如果这个时候再加上群内的氛围烘托、以及本身的

价格优势、名额限量等的影响，群内客户的购买率就会大幅提升。

二、快闪群的组建流程

1、活动引流

你可以把活动引流理解为产品的预热或者是正式发售前的产品造势。这里给大家

总结了不同类型渠道的宣发形式建议与宣发内容方向，供大家参考。

首先，企业需要先梳理自己的宣传渠道，根据渠道特性，来制定产品的宣发文案、

素材以及方向，形成一张宣发规划表（如下）：
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宣传渠道类型 宣发形式 宣发内容方向 备注

企业微信朋友圈

文案+链接

or 视频 or

海报 or 截

图

因朋友圈个人属性比较强，因此在

做企业微信朋友圈发布的时候，朋

友圈的文案内容需要符合企业成员

个人的口吻。

此外，在做朋友圈宣传的时候，也

可以考虑在写文案时，加入故事色

彩。比如新产品上市，就可以从选

品、折扣、倒计时、正式发售依次

进行朋友圈宣传。而不是仅仅只是

单纯宣传新品上市。

可以借由小裂

变工具进行企

业微信历史朋

友圈展示设置

企业微信客户群

文案+链接

or 视频 or

海报 or 截

图

用企业微信社群宣传产品或者活动

时，文案方向可以多以引导群内小

号刷屏带节奏；或者添加企业微信

客服号提前预约优惠名额的方式，

进行宣传。

群内宣传文案可遵从前期选品调

研、再给到抢折扣名额预热，最后
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再放出预约通道的方式进行产品宣

传。

公众号 图文、视频

公众号的发文角度可以考虑此流

程：投票调研--产品功用展示--福利

名额预定--正式发售。

不同的行业可

以根据自身产

品特性进行灵

活调整。

视频号 视频

视频封面需要契合账号的定位，多

以折扣福利、目标人群焦虑点以及

当下热点为主。

内容方面：个人号可以从产品调研、

同类产品测评的角度去拍摄视频，

进行产品宣传。

官方号可以从展示产品的功用、折

扣的角度去拍摄视频，进行宣传。

教育行业可以考虑展示部分脱敏课

件或者课堂实拍视频或者图片合集

等的角度去宣传。

抖音、快手等视

频类 APP
视频

视频封面需要契合账号定位，多以

折扣福利、目标人群焦虑点以及当

下热点为主。

参考账号：毛

光 光 、 秋 叶

PPT 等等
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内容走向可以考虑情景剧的角度拍

摄软性广高或者直接对接抖音推广

拍摄推广视频（后者，前提是资金

多但是账号流量不足）。

其他平台（大众

点评等）
团购

可以以“1 元锁定名额”的形式宣传

活动，如果有大众点评 APP 的企业，

可以考虑使用霸王餐。

小红书、知乎等

内容类 APP

图 文 或 者

视频

个人号可以以产品功能种草、同类

产品测评的角度来进行产品活动的

宣传；

官方号，建议直接推出产品硬广（美

妆行业可以考虑送试用装、教育行

业可以送能力测评或者 demo 课）。

接下来，我们以企业微信朋友圈以及企业微信社群两个不同渠道，来做具体说明：

① 企业微信朋友圈

首先我们需要知道，目前企业微信朋友圈，一天只能发送一条朋友圈能够被客户

看到。同时客户是无法查看历史朋友圈的。因此在企业微信朋友圈进行产品预热、

引流时间建议以一天为节点。

企业微信朋友圈的活动预热步骤建议如下：
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· 首先通过文案引起客户兴趣，同时引导客户点赞和评论；

· 在发布朋友圈的同一天，可在评论区评论留言参加活动方式，比如私聊工作人

员参加活动，或者点击链接即可参加活动（形式可根据具体行业进行调整，具体

操作方式可咨询小裂变增长顾问）。

朋友圈宣传产品或者活动时，文案可以多以引导客户点赞为主。因为但凡点赞或

者评论的客户都是高意向客户。可以给这类客户设置单独的标签，然后再进行一

对一私聊。

比如：“最近都在做 618 的福利方案敲定，目前暂定是品牌爽肤水低至 6 折。

感兴趣的姐妹可以点个赞。方案今天确定，我会第一时间在次朋友圈提醒大家！”
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· 目前企业微信的朋友圈，企业成员是可以正常接收到客户的点赞、评论。同时

也可以回复客户评论。且企业成员如果在评论区评论，所有在此之前评论或者点

赞这条朋友圈的客户都将会在普通微信上收到这条评论的提醒。

· 企业微信朋友圈的产品文案预热方向，流程可以参考如下流程：

第一天的朋友圈文案内容，可进行选品或者是活动意向调研；

第二天的朋友圈文案内容，可以公布产品折扣或者引导点赞抽奖；

第三天的朋友圈文案内容，可以进行活动的发售倒计时。

② 企业微信社群

社群宣发没有时效限制以及文案的行数限制，所以当我们在企业微信群里做产品

宣传时，可以将产品的亮点、折扣规则都写在宣传文案里，将活动说明清楚，然

后再通过群里的小号进行群氛围炒热。

群内的宣传文案参考如下流程：

第一次阶段的宣传预热文案可以考虑往产品选品或者调研的方向去写；

第二次阶段的宣传预热文案可以考虑往产品折扣的方向去写；

第三次阶段的宣传文案可以主要以产品发售倒计时为主，同时在群里发起接龙；

第四次阶段的宣传公布快闪群进群通道。

2、引导意向客户进群

① 进群前准备

首先需要准备好企业成员私聊意向客户、邀请进群的文案以及其他渠道产品发售

的文案，这里的进群通道可以考虑直接放在海报上，客户可以直接扫码进群，缩

减客户参与流程。
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注意点：海报上的二维码最好是配置群活码，防止人数过多，单个群二维码在引

流过程中，当社群人数达到 200 人，客户再扫码将无法进群，会造成客户流失。

其次，需要进行社群的基础设置，包括：群名、群公告、管理员设置、群欢迎语

设置、防骚扰设置。
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② 群内跟客户首次见面，强化第一印象

对于刚进群的客户，首先需要告诉他这个群的价值。比如群内会第一时间公布产

品的优惠力度、抢购通道开启的时间、名额等等的一些时间安排，以及一些需要

客户配合的动作，比如：群禁言、群置顶等。
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三、快闪群群内规模化成交的关键节点

快闪群运维一般把握以下 4 个节点，可以在调动群内客户积极性地同时，营造产

品稀缺性，达到促进客户下单的目的：叫醒红包、群接龙促单、订单刷屏、产品

倒计时。

1、叫醒红包——刺激客户上线，提升活动触达率
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在客户进群之后，我们首先要告诉客户接下来的日程安排（包括折扣力度、限量

的名额、什么时候开始等）以及需要客户将群置顶、禁止在群内发言。这样方便

我们新进群的客户可以尽快知道活动规则。

然后，我们在新品群内团购前，发布群叫醒红包，刺激群内客户上线，炒热群内

的氛围，然后再次发布团购接龙的规则和优惠价格。
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这里需要注意两点：

①客户必须主动进群（不要在客户不知晓的情况下，直接拉客户进群）。

②叫醒红包的个数根据群内氛围来定，也可以根据行业具体情况，更改为抽奖。

2、群接龙促单

群接龙可以让群内的意向客户实时看到群内的购买人数和订单，营造产品火爆的

氛围，再加上限时的福利折扣，双重诱导之下，就会刺激客户进行线上成交。

同时，企业可以在群里进行阶段性地提醒活动还剩下的名额，营造群内的紧迫感，

刺激群内客户尽快下单购买。

3、订单刷屏

一方面是通过在群里引导客户，完成购买后在群内晒出购买订单（这里也可以用

小号进行晒图起到带头作用），刺激群内客户从众下单。

另一方面则是将群内的购买订单进行截图发布到朋友圈，来营造订单量大、产品
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火爆的效果。从而给客户心理暗示“这么多人买，肯定产品质量好，数量就那么

多，都快卖完了，还有限时的折扣，那么肯定不能错过……”以此来刺激客户扫

码进群购买，形成良性循环。

4、产品倒计时

这一步就是充分利用了用户的损失厌恶心理。在群内营造出产品十分稀缺，让客

户觉得这么好的产品，千万不能错过！引导客户尽快下单，达到促进成交的目的。
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5、收尾以及预告

这里主要是分为两个部分：一方面是在群内进行活动收尾，表示本次活动即将结

束，本群将解散。更多福利折扣活动可以添加福利官企业微信。对于阶段性就会

有新产品上线的行业，可以再次做下一阶段的活动预告。

另一方面，需要在朋友圈进行活动收尾，主要是从快递打包、客户优质评价的角
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度来进行二次宣传。

6、快闪群运营的核心逻辑要点

快闪群的整体运营其实主要遵循的就是客户的从众心理和损失厌恶心理。

关于从众心理，简单来说就是“大家都在买的东西，那大概率是好东西，那我要

不也买来试试？”利用客户这样的一个心理，可以在群内进行晒单或者是刷屏接

龙这样的一个群内运维动作，促进其他客户下单。

关于损失厌恶心理，这一点其实大家在双十一的时候感受最深。在购物节结束前

的 1-2 小时，因为第二天所有的特定福利、满减政策都将会失效，因此这个时候，

你就会为了享受折扣，而进行非理性下单。

基于这两个点，我们在做产品发售是让客户在群内接龙购买，同时实时群内提醒

产品库存即将不足，刺激群内客户尽快下单，与此同时我们也可以将群内接龙购

买成功的截图发布到朋友圈，这样整个产品火爆的氛围就被营造起来了。
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四、社群运营复盘

需要从宣传素材、内容、数据、分工、宣传渠道等等多个方面进行活动复盘，优

化。进而提升下次活动效果。

1、数据维度

需要考虑到的数据维度（以日为刻度）：快闪群的人数、活跃度、群内的成交量

2、渠道宣传维度

这里可以分开罗列不同渠道每天的运营动作以及当日参加活动的人数

3、宣传素材维度

① 宣传文案部分

企业可以跟进，使用的不同文案宣传活动后，参加活动的人数，来进行文案部分

的复盘。
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②宣传素材部分

可以分开去分析海报、视频、图文等等不同展现形式的素材是否需要优化的地方。

其中视频建议从视频的转发、点赞、留言等的数据去进行复盘视频封面、内容是

否有需要再优化的点。图文的素材分析建议从文章的转发、阅读量等的数据去进

行复盘文章标题、内容是否有需要再优化的点。

4、活动流程维度

可以从活动前、中、后依次进行分析。
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