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摘要

来源：艾瑞咨询研究院自主研究及绘制。

路径分析
社群互动：在能实现用户聚合的各媒体平台开展，策略层面分群保持泛同质性、适度互动、善用
效率工具；弹幕/评论互动：内容平台的衍生物，应重视内容与销售场景的融通与后续运营动作；
1V1互动：设置聊天窗口或私信功能的媒体平台均可开展，策略包括人设立体性、互动专业性、
需求延展性，运营持续性；活动互动：提升趣味性及参与感，打通会员体系，更好赋能数据收集。

用户调研
近七成用户私域花销占整体花销的比例位于15%-45%区间，整体呈现出较高的渠道价格敏感性。
按参与人数从高到低排序依次为：弹幕/评论、活动、社群、1V1，对应各互动下的典型痛点包括：
评论没有及时收到回复、活动虚拟金激励低、社群折扣力度缺乏优势、转化后运营及售后不佳。

价值探讨
盘活用户资产：优化用户生命周期曲线，延长成熟阶段，及时召回与促活，降低用户流失风险；
促进私域转化：品牌开展私域互动为用户在多个消费节点提供决策参考，放大产品力，促进转化；
深化用户洞察：互动打通了品牌与用户的关系，同时也为品牌提供了更多用户行为数据采集触点。

发展变化
市场侧：私域成交规模逐年增长，零售行业表现亮眼；服务商侧：垂类与综合服务商共同赋能效
率管理与用户运营，游戏化互动营销服务商为私域互动注入新活力；人才侧：私域岗位需求总量
与行业覆盖度同比上升；品牌侧：更关注私域运营效果的可持续性及公域、私域的打通联动。
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私域营销发展新变化：市场侧
私域成交规模同比上升，零售行业私域表现可观
自2020年私域元年至今，私域从一个概念逐渐成为一种经营手段，经历过爆发式增长，2022年私域成交规模仍同比稳增，
如最接近狭义私域概念的微信小程序，预计今年成交额将超过4万亿；抖音目前仍以公域为核心分发场景，但抖音电商的
GMV增长也与各品牌的私域企业号经营及内容持续输出有关，预计本年度将超过1.3万亿。从细分行业看，零售赛道企微
渗透率较高，同时以商超百货、食品饮料、美妆、服饰等为代表的零售行业在微信、抖音的GMV贡献均位列TOP5。

来源：企业微信2022年新品发布会，专家访谈调研，艾瑞咨询研究院自主研究及绘制。 来源：专家访谈调研，艾瑞咨询研究院自主研究及绘制。
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私域营销发展新变化：服务商侧
垂直与综合服务商并存，游戏化互动营销服务商入局
技术服务商生态随私域发展及品牌主需求的迭代不断丰富，当前垂类服务商与综合服务商并存，垂类多以某种技术产品或
某运营环节为核心，综合服务商以产品矩阵广为主要特点，二者共同赋能品牌的效率管理与私域用户运营。基于私域互动
现状与运营瓶颈，加之VR、AR、元宇宙等新技术新场景的助力，游戏化互动营销服务商成为技术生态不可忽视的一部分。
以辅助营销工具为起点，游戏互动逐渐向长期化、场景化、情节化拓展，为品牌链接用户提供新抓手。

来源：艾瑞咨询研究院自主研究及绘制。

私域营销服务商发展情况

游戏化互动营销用户运营与效率管理

综合服务商 垂直服务商

综合类服务商通常技术产
品矩阵较为丰富，能覆盖
用户一站式私域运营管理
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户私域运营某一环节
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AR/VR等技术发展

解决传统方式下的拉新乏力、互动薄弱问题
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1.0阶段 2.0阶段 3.0阶段

作为辅助运
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私域营销发展新变化：人才侧

见实科技与前程无忧联合调研数据显示，以2019年为基准值，2022年私域岗位同比增长超60倍。从覆盖行业的角度，
2022年有54个子行业在前程无忧平台上招聘私域岗位；从竞争情况看，2022年私域岗位平均投递比超过130，远超历史
数据水平；从私域岗位的地域分布维度分析，广州、上海、深圳、北京、杭州私域岗位需求突出，超7成的私域招聘岗位
分布于上述五个城市。人才需求侧的数据变化也佐证了私域行业的快速崛起。

来源：见实科技《2023私域人才需求与薪酬报告》。
备注：私域岗位仅指在前程无忧渠道发布，且招聘岗位中包含“私域”名称的岗位。2022年数据统计周期为2021.10.16—2022.10.15。

私域岗位招聘需求增长，广上深北杭为私域岗位分布TOP5

2022年私域人才需求情况

2022年私域岗位招聘城市分布情况
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看增量：私域岗位快速增长 看行业：招聘私域岗位的行业覆盖度逐年增长

看竞争度：2022年私域岗位竞争激烈 看地域：广、上、深、北、杭为私域岗位需求TOP5
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私域营销发展新变化：品牌侧
随私域用户池的积累，品牌主关注运营持续性与公私域联动
品牌主私域营销与运营的不断发展也是用户池从“蓄水”到“活水”的过程。在内外部因素驱动下布局私域，初级阶段品
牌基本聚焦于多渠道引流，实现私域用户沉淀，同时伴随私域运营动作，获客情况与私域转化都会实现较大提升。在此基
础上，品牌过渡到私域基建大体完善、运营链路基本跑通的阶段，此时品牌期望能实现私域可持续增长，所以会在工具、
运营与考核指标等层面进行适配性调整，更注重渠道整合与整体经营。

来源：艾瑞咨询研究院自主研究及绘制。

品牌主私域营销需求情况

蓄水：用户沉淀 活水：可持续运营

获客成本升高 数字化转型决策

用户链接需求 疫情因素催化

搭建品牌私域用户池

搭建私域阵地 选择目标人群

公域广告引流 线下导购引流

其他媒体渠道导流 用户分享裂变
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u 当品牌私域用户池已形成用户沉淀，部分用户完成转化时，此后品牌主的
关注重心向持续性经营与用户盘活倾斜，并重视多渠道的联动与整合。

技术
工具

运营
方式

监测
指标

• 除关注拉新外，更
关注沉淀用户的复
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• 技术工具与品牌现
阶段私域发展状况
的适配性
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• 区别于割裂运营，
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• 公域渠道能为品牌
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