
周⿊鸭

玩转私域 复购提升479%
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品牌简介

        周⿊鸭国际控股有限公司（以下简称周⿊鸭）是⼀家专⻔从事⽣产、营销及零售休闲熟⻧制品企业。截⽌到2021年3⽉,周⿊鸭⻔店总数达

3000多家，覆盖中国21个省份及直辖市内121个城市。线上覆盖了22个国内主要电商平台，为了迎合主⼒消费群体⽣活习惯的改变，周⿊鸭的

产品于90个城市提供外卖服务。



空有⽤户
却低效触达

⽤户流失
体量⼤

复购低

消费者的沟通触点分散，粗放式数据利⽤
没有建⽴起与消费者⾼效沟通的路径
⽆法同千万级客户群做精准沟通

缺少及时有效的流失预警
公众号等⾃媒体效果⼤幅度下滑

需要找到承载业务持续发展的新增⻓点

没有建⽴稳定的⽤户营销SOP
⽆法 有效提升⽤户LTV

业务痛点



业务⽅向选择

有赞新零售解决⽅案 = 产品（企业微信助⼿ + CRM）+ 服务“ 包落地 ”



打造⾼效转化、⾼价值的「⼈货场」

产品组合⽅案

企微
助⼿

导购
助⼿

CRM
连锁
商城

销售员

分销
市场

营销
玩法

⼩程序

H5

商城
会员

触点 触达⼿段 资产沉淀/营销⼤脑

导购任务 + 精准营销

⾃动化营销 + 智能营销

1v1&1vN运营

转化承接



整体解决⽅案：公域⾼效引流+⽤户促活提频+精细化运营

外部流量来源 私域用户池 用户促活提频 交易转化

分享裂变、用户深度沉淀

社交媒体

搜索引擎

新闻资讯

用户口碑裂
变

线下媒体广
告

企业微信

社群（微信、QQ、企业微
信群等）

门店/导购微信个人号

会员池

社交媒体账号 
（微博\抖音\B站\小红书等）

直播间关注

小程序

微信公众号

强关系
型载体

弱关系
型载体

公众号内
容

社群内容
互动

社交媒体 KOL种草

视频内容 客服IP化

直播活动 新品活动

促销活动 社群活动

线下活动 娱乐营销

内容运营 活动运营

强化连接 加强信任 激活存量 促进转化

精细化运营

用户画像 用户分群
个性化触

达

数字化研
发

大数据反
馈

供应链优
化

用户
LTV

重复性
常态化

深度体验
自发分享

传播
激励促进

裂变

信任感增
强

复购加入
会员

产生忠诚

电商平台

淘宝 京东

拼多多 天猫

私域渠道

微信小
程序

H5商城

爱逛 
直播

连锁门店自营店 加盟店

外部流量持续引入核心场景 私域运营闭环：用户激活+运营+转化+裂变+复购，无限次重复触达，深度挖掘用户全生命周期价值，并再次为公域赋能

业务场景

电商平台

连锁门店

会员项目

公众号

引流效率

高效

高效

免费流量

付费流量

品牌广告

效果广告

公域平台

线上媒体广
告

内容传播 持续转化

持续沉淀
支付宝 
小程序

3000万

转化效率

持续赋能

持续赋能

稳定

稳定

连锁门店



「周⿊鸭」包落地的三个阶段

第⼀阶段：第1个⽉ 第⼆阶段：第 2～3 个⽉ 第三阶段：第3个⽉

产品核⼼功能跑通

线下场景引流链路跑通

企微⽤户触达互动机制跑通

积累企微客户数

核⼼增量场景跑通

标杆打造:持续引流+⽤户精细运营
 
实现单店全域销量增⻓

企微⽤户精细化运营

协助制定季度/半年度运营计划

季度或半年度

• 在第⼀阶段不改变⽬前引流渠道和引流的活动设置，跑通流程，达成运营⽬标（GMV、转化率、客单价） 

• 根据运营结果数据推算品牌企业微信助⼿的运营所带来的增量以及规模



落地结果如何呢？



短短两周，企微内客户数增⻓16.5倍

GMV ⽬标完成率 400%
UV价值环⽐增幅149%

⽅案落地结果



是什么带来的数据变化？



核⼼

增加⽤户进⼊路径
增加⽤户互动机制

增加⽤户触点

深化⽤户体验
清晰⽤户价值

提⾼触达效率

两个调整，实现业绩增⻓



增加客户⽤户触点——增加⽤户进⼊路径

把“加好友享终身福利”作为获客钩⼦，通过公众号和微商城增加企业微信曝光度，不同渠道给私域池引流

渠道：微商城 渠道：公众号 ⼯具：渠道活码  渠道标签

1. 商城⾸⻚展示清晰的添加企微后的利益点，⽤户
点击后跳转添加 

2. 让利涨粉-⽤户在浏览商品的详情⻚时，引导添加
企微的⼊⼝ 

3. ⽀付有礼-⽤户在付款后界⾯上展示添加企微的⼊
⼝

1. 公众号菜单栏增加 “粉丝专属福利” 窗
⼝，跳转添加企业微信 

2. 公众号图⽂⾥展示添加企微后的利益
点和企微⼆维码

1. 在企微助⼿后台创建渠道活码，为各渠道打上对应标签 

2. ⽤户通过渠道活码添加企微后⾃动被打上渠道标签 

3. 品牌可根据标签对数据来源进⾏分析和精细化运营

付款⻚⾯ 公众号菜单栏 公众号图⽂商城⾸⻚ 商品详情⻚



通过增加企微渠道活码投放⼊⼝，带来未消费过的潜客占整个企微所有客户数的92% ，这其中有22%的潜客两周内都在商

城产⽣消费，并带来了企微整体业绩的80%增量。

8%

92%
潜客
⽼客

公众号菜单栏
19%

21%

公众号图⽂
43%

4%1%
12%

企微客户来源渠道分布企微客户分布

增加客户⽤户触点——增加⽤户进⼊路径



1. 未下单的客户收到的欢迎语⾥带⼀张0元兑换产品，
3天有效期的优惠券 

2. 系统⾃动识别未核销的客户两天后触发优惠券到期

提醒 

3. 若客户仍未下单，⼀周后给其推送产品秒杀活动

1. 下单后通过⽀付有礼加企微的客户，会在24h内收到⻝⽤
提醒 

2. ⼀周后系统推送1分钱秒杀⼤额优惠券的活动 

3. 客户购买优惠券，但未下单核销的，3天后收到优惠券到期
提醒 

1. 通过渠道标签，和给优惠券设置领取标签，精

准判断客户⾏为，区分活动⽬标客户，形成客

户画像 

2. ⽤企微助⼿⾥的「精准营销」，针对不同标签

下的客户做不同的互动机制触发

D+0 D+0

D+2

D+0 D+7
下单后加企微的⽤户

未下单加企微的⽤户

欢迎语⾥的优惠券
0元兑换产品

已下单

优惠券到期提醒

已下单

⻝⽤提醒⏰

1分钱秒⼤额优惠券

D+10 产品秒杀活动推送

已下单

D+10

已下单
已下单

优惠券到期提醒

增加客户⽤户触点——增加⽤户触达机制

未下单加企微的⽤户 下单后加企微的⽤户 ⼯具：标签  精准营销

• 以电商3个⽉的复购周期为依据，按3个⽉内的消费频次作为频次对⽐依据  
• 针对不同的客户⾏为分别设置互动机制，结合下单情况周期性完成互动机制流程，引导客户在企微完成⾸单



转化率

电商平台 
转化率

原 
转化率

企微 
转化率

46.99%9.8%

微商城 企微

⽼客转化率

增加客户⽤户触点——增加⽤户触达机制

通过增加⽤户触达机制，企微渠道转化率对⽐微商城转化率增⻓ 314% ；

30天复购率对⽐微商城提升 479% ，复购周期整体⽐其他渠道缩短了 1/3 。



为什么转化率会这么⾼？



建⽴信任 ⾸次转化 ⼆次 / 多次复购

提⾼触达效率——深化⽤户体验、清晰⽤户价值
• 改变被动的售前售后⾏为，增加主动的客户关怀，提升客户体验

• 厌恶损失的⽤户⼼理，提醒核销下单



提⾼触点效率： 

1、温暖的服务；⾃动触发产品的⻝⽤期提醒和储存提醒 

2、⽤户厌恶损失的⼼理特点；提升产品兑换券的核销率 

3、针对客户的⾏为⾃动化打标签；⼀对⼀内容精准触达

改变被动的售前售后⾏为，增加主动的客户关怀，提升客户体验；厌恶损失的⽤户⼼理，提醒核销下单

1. 针对下单后添加企微的客户，24h内发送对客户的感

谢，及产品⻝⽤提醒和储存建议 

2. 通过发送客户关怀，提升客户体验，减少和避免产

品保存不当带来的客诉问题

1. 系统⾃动识别优惠券未使⽤客户，发送优惠券到期

提醒 

2. 抓住⼤众厌恶损失的⼼理特点，以此为触点和客户

产⽣互动 

1. 通过渠道标签区分客户⾏为，设置不同欢迎语。 

2. 通过客户领券的⾏为标签，企微助⼿「精准营销」⾃动排除

已经下单的客户，对未核销的客户触发提醒

客户关怀 优惠券到期提醒 ⼯具：渠道活码欢迎语  标签  精准营销

券到期提醒⻝⽤提醒

提⾼触达效率——深化⽤户体验、清晰⽤户价值



预热拉群 群SOP ⼯具：标签进群  群欢迎语  群SOP

1. 朋友圈做活动预热和群曝光 

2. 搭建快闪群，邀请客户⼊群参加活动 

3. 通过欢迎语，告知进群客户活动规则

1. 分时段触发红包探测群内在线活跃度 

2. 指定活动时间内发送活动链接、优惠券等内容 

3. 微商城拼图抽奖带动群氛围

1. 通过企微助⼿「标签进群」邀请指定标签下的客户 

2. 可以针对活动群设定专属群欢迎语 

3. 按流程⽤群SOP功能配置群内容，系统根据设定的时间发
送指定的内容

企微助⼿后台

提⾼触达效率——深化⽤户体验、清晰⽤户价值
同时周⿊鸭还⽤了群SOP功能赋能客服，强化客户购物体验，增加消费者购物场景



项⽬价值

过去 现在

客户分散

试点测试

没有统⼀的客户沉淀渠道，触达效率
低

⽆法按照MOT的要素进⾏快速迭
代，优化活动⽅案

全渠道的客户沉淀，客户资产
企业化，随时可触达

快速迭代更新活动策略，在活
动正式投放前可通过多轮测试
达到最优解

⾃动流程

客户⾏为
判断

活动管理
1 2

精准触达 数据闭环
3 4

5
标准化

数据可视化

⾃动流程

灵活

微信

标签

可量化指标

⽆常态化
在线活动

活动管理

⽆闭环分
析

不能实现持续在线，跟踪⽤户整个消
费过程，包括发券，领券未核销，促
进复购。

活动流程可控性弱，触达客户频次不
可控

⽆数据依据

7*24*365的营销活动在线；按照
客户属性/⾏为在预定的时间合
理的同⽤户保持沟通，促成下单 

实现数据闭环分析，在运营中
不断优化MOT

1. 数据洞察+可视化
2. 营销活动⽅案对⽐
3. 特定标签再收集
4. 策略优化

⾃动打标

流程可控，客户⽣命周期分阶
段策略，持续激活客户，避免
过度打扰



项⽬价值

未来周⿊鸭和有赞计划将全渠道数据打通，并对全渠道的客户进⾏沉淀，扩建企业微信私域流量池

同时⽤有赞企微助⼿和导购助⼿进⾏线上线下相互导流和赋能

通过CRM数据管理实现全渠道的私域增⻓全场景

有赞也将协同有赞的商家们在新零售的领域⾥⼀起成⻓。



THANKS
有赞新零售—助⼒商家私域运营包落地


