电商小程序 · 零成本裂变营销方案
方案核心结论：零预算做小程序推广，唯一可持续的路是「让老用户帮你拉新」。方案分三层：先定位清晰（让人想起你）→ 再搭好微信生态管道（接住流量）→ 最后设计裂变钩子（让流量自己流动）。

第一章：品牌定位——让人一眼记住你
📚 素材来源：《流量池》— 品牌即流量：定位与符号
"做品牌，是最便宜的获客方式。" — 杨飞
没有清晰定位，一切推广都是白费。做裂变之前，先回答这一个问题：
用户凭什么想起你？凭什么把你分享给朋友？
1.1 选择你的定位策略（三选一）
	定位类型
	适用情形
	案例

	对立型
	有强大对手且它有明显短板
	神州专车打"安全"对立滴滴

	USP型
	产品有一个独特功能点
	乐百氏"27层净化"

	升维型
	想跳出品类竞争
	瑞幸打"专业咖啡新鲜式"不和星巴克打第三空间



√ 电商小程序推荐：USP定位 + 升维定位结合
• 选一个用户最关心的核心功能点，用具体场景/数字包装
• 例：不说"价格便宜"，而说"每天为你找3个同款低价商品"
1.2 视觉符号系统（零成本建立）
即使没有设计预算，也必须统一以下4件事：
• *一个固定头像/Logo**：简单到3秒能画出来
• *一个主色**：抢下一个颜色，所有海报用这个色
• *一句Slogan**：7字以内，能念出来（例：买之前先问我）
• *一个封面图模板**：所有推广图统一风格，让人一眼认出

第二章：搭建微信生态管道——接住每一滴流量
📚 素材来源：《流量池》— 微信生态运营：把服务号当App用
"微信不是渠道，是基础设施。" — 杨飞
最大误区：只做小程序，不搭配服务号 + 社群 = 流量来了就漏。
2.1 微信生态四件套分工
小程序（轻量入口）→ 用户首次接触
服务号（留存核心）→ 沉淀用户资产
社群（激活复购）→ 持续分层运营
个人号/企业微信（高价值用户1对1）
2.2 服务号超级App化（重点，立即执行）
新用户关注后的标准路径：
扫码关注 → 10秒内自动发欢迎语+新人券 → 引导进小程序下首单
→ 模板消息提醒（订单状态/专属福利）→ 加入社群 → 复购引导
必做4件事：
	动作
	说明
	截止日期

	关注后欢迎语
	10秒内自动回复，含新人折扣码
	第1周

	自定义菜单
	核心入口：小程序商城 / 领券 / 联系客服
	第1周

	模板消息链路
	下单成功、发货、复购提醒
	第2周

	48小时客服窗口
	用户有互动后主动推荐商品
	第1周



2.3 社群运营三阶段
建群不是目的，分层才是核心
• 拉群期（第1-7天）：入群必须有门槛（完成首单 / 邀请1人）
• 激活期（第1-15天）：前3天每天有干货/福利/互动，群主高频露面
• 分层期（第15天起）：按消费额分层 → 高频买家进VIP群 → 沉默用户清理
社群5个必死情形（提前避开）：
• 没人维护 → 变广告群
• 福利结束 → 用户消失
• 群主消失 → 群魂不在
• 内容同质 → 用户麻木
• 群规不清 → 互相引流

第三章：裂变设计——让流量自己流动
📚 素材来源：《流量池》— 裂变营销实操
"老用户带新用户的获客成本，是付费投放的1/5到1/10。" — 杨飞
3.1 裂变3要素（缺一不可）
成功裂变 = 精准种子 × 强诱饵 × 不尴尬的分享理由
	要素
	标准
	电商小程序版本

	种子用户
	高活跃 + 高认同 + 强社交关系
	已购买2次以上的用户

	裂变诱饵
	价值 > 行动成本 × 5倍
	满减券 / 免单机会 / 专属折扣

	分享理由
	让分享者有面子，接受者觉得占便宜
	"我有张专属优惠券送你"



3.2 适合电商小程序的4个裂变玩法（零预算可落地）
玩法一：拼团裂变（最推荐）
• N人拼团享低价，拼不成不出账
• 分享动机："帮我拼"不是求人，是组队
• 落地方式：选2-3个爆款商品做拼团入口
玩法二：卡券裂变
• 用户购买后，自动生成"送朋友的优惠券"
• 朋友领取后需进入小程序使用
• 文案设计："我发现了个好东西，这里有张券送你"
玩法三：拉新双奖励
• A拉来B：A得X元券，B得首单优惠
• 关键：必须双向激励，只奖励A不够
• 操作：在小程序内建"邀请有礼"入口
玩法四：社群裂变
• 进群送专属折扣/内部价
• 入群后：邀请2个朋友进群解锁更高折扣
• 门槛设计：低（进来容易）但有价值感
3.3 裂变诱饵4步设计法
① 算清成本上限：你愿意花多少钱获取1个新用户？（如：20元）
② 双方各分：老用户得10元券，新用户得10元首单立减
③ 设计"必拿感"：让用户觉得"这个福利很容易拿到"
④ 设计分享话术：不是"帮我助力"，而是"我有个福利给你"
3.4 裂变发起前检查清单
• 种子用户找到了吗？（至少100人活跃老用户）
• 诱饵价值 > 行动成本 × 5吗？
• 分享话术是"送朋友"而不是"求朋友"？
• 整个路径在3步以内？
• 新用户进来后24小时内有激活触达？
• 数据能追踪是谁带来谁？
6项全过 → 上线；少2项以上 → 先优化再发

第四章：转化话术——把流量变成订单
📚 素材来源：《人性的弱点》— 沟通说服与成交脚本
4.1 客服成交话术模板
场景：用户犹豫、没有下单
"先别急着下单，我想先确认你是不是适合。
你现在最想解决的问题是什么？
这个我们正好有专门的方案，你先看看——
如果合适，我把专属优惠直接发给你。"
场景：用户质疑价格
"我理解你为什么会先担心这个，如果我是你我也会先看值不值。
咱们不急着下结论，你最怕踩什么坑？
→ 正好这个我们都有处理方案，我给你说一下。"
场景：用户抱怨/售后
"你现在有这个感受完全可以理解。
我先把你的问题处理清楚，再给你一个明确结果和时间点。
你更希望我优先处理退款、补发，还是先解释原因？"
4.2 朋友圈/社群种草文案结构
参考《新媒体营销圣经》"直拳+右勾拳"框架：
【先给价值（直拳）】
直拳1：分享一个实用的选购知识/省钱技巧
直拳2：晒真实使用感受/买家秀
直拳3：揭秘一个行业内幕
【再发出号召（右勾拳）】
右勾拳：限时优惠 + 直接跳转小程序链接
铁律：不能开口就卖货。先给3次价值，再要求1次行动。

第五章：90天执行路线图
第1-15天：基础搭建期（地基）
	任务
	负责事项
	验收标准

	定位确认
	写出一句话定位+Slogan
	身边5个人听完能复述

	服务号装修
	菜单+欢迎语+模板消息
	关注后10秒内收到欢迎语

	种子用户圈定
	找出买过2次以上的老用户
	至少100人名单

	建第一个社群
	老用户邀请进群
	50人以上活跃群



第16-45天：裂变启动期（点火）
	任务
	负责事项
	验收标准

	设计第一个拼团活动
	选爆款+设门槛+写话术
	通过3步以内路径测试

	发起卡券裂变
	购买后自动推送送朋友券
	至少10%的用户发出去了

	社群邀请活动
	邀请2人进群解锁福利
	群人数增加50%以上

	内容种草启动
	每3天发一条"直拳"内容
	持续执行不断更



第46-90天：沉淀优化期（放大）
	任务
	负责事项
	验收标准

	用户分层
	VIP群 vs 普通群
	高频买家已进VIP群

	复购召回
	针对30天未购用户发专属券
	召回率 > 10%

	裂变数据复盘
	哪个玩法拉新成本最低？
	每2周复盘一次

	口碑建立
	收集买家秀/晒单
	积累20条以上真实评价




核心原则总结
1. 品牌定位先行：让人一眼记住你，裂变才有"分享理由"
2. 管道搭好再引流：服务号+社群是接水的桶，没桶就是漏水
3. 裂变 = 精准种子 × 强诱饵 × 不尴尬的分享：3要素缺一翻车
4. 先给价值再卖货：直拳给3次，右勾拳才有效
5. 老用户是最大的流量池：维护好1个老用户 = 触达200+新用户

方案基于：《流量池》杨飞 + 《人性的弱点》卡耐基 + 《新媒体营销圣经》加里·维纳查克
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