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1. 什么是裂变营销？

裂变营销，是指企业利用微信粉丝关系链，实现新客户和销售极速增长的营

销方法。

2. 为何需要裂变营销？

裂变营销是非常有价值的，因为它几乎不需要推广费用，却可以带来堪比广

告推广的效果。裂变营销，贯穿客户全生命周期，借助私域流量池内的粉丝

或客户推荐，使得新客户获取成本极大降低，而老客户因获得奖励而忠诚度

提高，持续消费。

3. 开展裂变营销需要什么？

开展裂变营销，你需要：微信公众号 + 裂变海报软件 + 客户激励计划，以

实现老带新的目的。简单的说，公众号就是你的营销阵地，软件帮你制作裂

变海报和粉丝互动，激励计划是比赛规则，确保每个裂变参与者都得到奖励。

裂变营销基础概念
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裂变营销成功的关键是为你的粉丝和客户提供有偿转发奖励，如免费产

品和折扣，创造品牌与所有参与者的双赢局面。与其重新发明轮子，提

出自己的裂变营销理念，不如看看其他品牌的绝杀裂变获客计划是如何

以小博大的。

烽火台裂变海报为你准备了一个十大经典裂变海报列表，帮助你了解市

面上成功的裂变营销机制，并结合你自己的客户情况和营销模板，设计

自己的裂变海报和裂变营销计划，打开客户获取的新渠道。

《一定要看的十大经典裂变海报》： 
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一个典型的裂变营销，传播路径是这样的：从第二层开始，往后所有的传播

都是粉丝主动发起的。一个精心策划的裂变营销活动，其传播层级可多达10

层及以上，且传播速度呈现指数级上升。

裂变营销不仅可以用更短的时间达成营销目标，并且根据我们的经验测算，

其获取粉丝的成本可低至非裂变传播成本的1/6。

裂变营销原理
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那么裂变营销的传播速度为什么能够以指数级增长呢？其实这是经过科学论

证的。

通常，我们用粉丝增长数、粉丝参与度、裂变倍数、裂变率等指标来衡量裂

变营销活动的策划效果。裂变效果的数学推导过程如下图：

举个例子：假设每个粉丝都能推荐1个新粉丝，裂变10次之后将有1023个粉

丝。我们在烽火台网站上给出了完整推导过程，感兴趣的话请扫码阅读《为

何裂变营销以指数级增长—— 裂变营销的增长原理》：
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在分析了裂变背后的数学原理后，我们可以得出以下关于裂变营销的重要

结论：

1. 传统的营销传播依赖于已有流量池的大小，池子越大影响人数

越多，传播主要发生在前几层；而裂变营销是按照指数级增长

的，即使初始参与的粉丝人数很少也可以快速裂变开来；

2. 裂变营销有两个关键指标：初始参与人数 + 裂变倍数；

3. 裂变营销的初始参与人数越多，裂变效果越明显，增长越快；

4. 激励粉丝传播的机制越好，粉丝转发介绍新人的数字越高，裂

变倍数越高，裂变营销就越成功。

在接下来的内容里，我们将会就裂变倍数这个影响裂变营销效果的关键指

标进行介绍，研究影响裂变倍数的因素蕴含的人类心理活动。
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√ 简单易用 60秒上手

√ 免费使用无时限 随时用

√ 参与即送 私域裂变增长大礼包

免费使用裂变工具
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裂变倍数，简单说就是粉丝转介绍的人数，是衡量裂变成指数增长的最重要

指标。在我们策划裂变活动的时候，设计一个好的粉丝激励机制，可以有效

提升裂变倍数。

但要想激励人们分享传播，我们就需要了解这种行为背后蕴含什么样的心理

活动，因此这里我们就不得不提到马斯洛的需求金字塔理论——

1. 生理需求（温饱）：人类的最基本需求，活着、繁衍后代

2. 安全需求（稳定）：生活质量提高，需要住所等需求被满足

3. 社交需求（朋友圈）：有固定关系圈，被圈层中人认可

4. 尊重需求（地位）：在固定圈层中有一定影响力

5. 自我实现（境界）：人生升华的感觉

裂变倍数
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生理需求是支持人活着的基本需求，安全、社交需求则遵守享乐动机：

• 古语“温饱思淫欲，饥寒起盗心”说的就是前两个层级：食饱衣暖之时，

则生无厌求欲之心，沉迷于享乐、放纵不能自拔之事

• 给足里子（例如折扣、优惠等），粉丝自然乐得帮你传播

自我实现比较倾向于精神层面，是“众里寻她千百度，蓦然回首，那人却在

灯火阑珊处”的那种感觉：

• 比如想象个人梦想得以实现的那种满足感，克服惰性达成目标的成就感，

吃到了心心念念的美味蛋糕的幸福感

• 满足粉丝的面子（社交、尊重、自我实现需求），即使里子不足的情况

下，粉丝仍旧死心塌地的跟着你，“义务”为你宣传

需求金字塔在激励机制中的应用
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我们将上述分析归类整理后，可以得出3个影响裂变倍数的关键因素：

1. 经济利益：折扣、优惠、买二赠一等，用粉丝可以直接感受到

的物质的刺激，来交换粉丝的转发推荐；

2. 享乐快感：为粉丝创造面子，让他们可以在朋友圈炫耀他们的

与众不同和和荣耀感；

3. 高光时刻：营造粉丝内心向往的“境界”，让粉丝感觉不与品

牌联系在一起，有缺憾的感觉。
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裂变营销是建立在信赖的基础上，提供具有吸引力的奖励，以及可规模化的

转发分享方式，从现有客户群体的社交网络中找到更多潜在的目标客户群体，

以达成营销获客的目的。

因此在策划裂变活动之前，我们要弄明白人们的关系是如何彼此影响的。从

关系强度来看，人们的社交圈可以分为三层：好友家人、一般联系人、可能

遇到的联系人，由内到外，关系强度逐渐降低：

• 关系强的人经常联系，比如父母、闺蜜、好基友，人数少；

• 熟人但不经常联系的人数较多，但关系较弱，聊的少点赞多。

裂变营销的基础：强弱关系链
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经过大量的科学研究，全球最大的社交网络脸书（Facebook）发布了一组

对人们社交关系的研究报告，用数据证明了信息在社交网络（微信朋友圈）

里是如何传播的，其中有两个非常有价值的发现：

1. 关系越强越容易转发：

关系越强的人（比如家人和朋友）彼此相似，有更多相同的兴趣，可能关注

同一类型公众号，拥有相同的观点，看到朋友圈推荐转发的概率更高，裂变

倍数更高。

与此同时，如此紧密的社交圈人数较少，虽然转发率高，但裂变范围有限。

因此，要想策划一个指数级传播的裂变活动，更关键的一点是：利用粉丝的

弱关系。

关系越强，越易转发
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尽管一粉丝更有可能分享来自密友的信息，但由于弱关系的总人数更多，最

终分享总数更多，承担了更主要的裂变职能。基于数据分析得出的第二个重

要发现：

2. 关系虽弱，传播更广：

举例：一个人有100个弱关系好友，10个强关系好友。假设他转发强关系好

友朋友圈信息的概率很高，大概为50%，但弱关系则低得多，仅为15%。因

此，由强关系的分享数：10×0.50=5，弱关系的分享数：100×0.15=15，

最终人们通过弱关系好友朋友圈获得了更多信息。

因此我们在策划裂变活动时，要充分考虑利用裂变倍数的3因素，来激发粉

丝的弱关系链，造成更广泛的裂变传播。一个弱关系分享的内容，会导致一

个人分享该信息的可能性增加近10倍。

关系虽弱，分享更多

14
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利用裂变倍数3要素策划裂变活动

关系越强，越易转发；

关系虽弱，分享更多！“

完美
时刻

享乐快感

经济利益
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裂变营销，在微信生态有个显著的特征：强关系背书，弱关系广泛传播，通

过情感影响购买，促成成交，即基本上是在较为精准的地方进行吸粉、导粉、

转化与转介绍。因此策划一个裂变活动，我们需要在对的时间，将对的信息，

给到对的人。接下来，我们具体讲讲策划一个刷屏的裂变活动的步骤：

1.   确认你的终极目标

你的目标是为了让新的潜在顾客注册，还是得到更多的人气，进而刺激销售？

虽然裂变营销基本上能一次满足这三种需求，但在评估成效和制定游戏规则

时，切记你的优先首选，再通过这个首要目标去制定裂变营销计划。

2.   确认目标客户群体

为了确保你的裂变营销活动成功，你必须精确的定义你想要锁定的目标群体

是哪些人。是那些曾经买过你商品的人，还是曾经访问你的网站却还没有下

过单的人？

如果相比客户增长你更看重裂变营销的收入增长，你的目标客户应该围绕现

有的付费或高净值客户展开；但如果你更需要大量的客户增长，流量变现不

是现阶段主要目标，那么活动需要围绕数量更多的潜在客户展开

指数级裂变活动策划五步法

收
入

客户
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3. 设计你的转化奖励机制

确认了活动目标和目标人群后，就可以围绕活动先设置奖励。选择合适的诱

饵，是非常重要的。在一般裂变活动中，奖品最好拥有以下的性质：客户想

要、与业务相关的、成本可控。

4.   确定活动方案

准备好物资预算，那么接下来就是为我们裂变的方式进行选型，其实就是裂

变活动的形式，例如邀请裂变、拼团裂变、分销裂变等。

5. 设计活动流程

原则是让裂变传播方式更便捷。裂变营销需要突破的其中一个点就是可操作。

操作方法必须符合操作性强、适应面广、简单、易学、易教、易复制的特点。

指数级裂变活动策划五步法
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对于企业和品牌而言，一场裂变营销活动70%的成功率取决于你的海报是如

何设计的。究竟什么样的海报能够带来高传播和高转化？

根据烽火台服务50多家财富500强企业的经验，我们总结出：设计优质爆款

裂变海报的8大要诀（注意先后顺序）：

1. 明确目标客户

2. 突出品牌形象

3. 文案标题抓痛点

4. 使用信任背书

5. 提供激励与压力

6. 巧妙设计与排版

7. 流量入口要醒目

8. 提前设计好裂变追踪机制

打造爆款裂变海报8大要诀
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1. 明确目标客户：喜欢咖啡和时尚饮料的人群

2. 突出品牌形象：蓝色小鹿

3. 文案标题抓痛点：4.8折

4. 使用信任背书：汤唯明星代言

5. 提供激励与压力：免费请好友喝咖啡+自己得一杯

6. 巧妙设计与排版：放大明星效应

7. 流量入口要醒目：突出微信分享按钮

8. 提前设计好裂变追踪机制：看看大家手气提高社交比较的参与性

爆款裂变海报解析——瑞幸咖啡
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1. 明确目标客户：低线和农村地区价格敏感的网购群体

2. 突出品牌形象：拼多多红色品牌色

3. 文案标题抓痛点：购物不花钱还能赚钱

4. 使用信任背书：拼多多本身就是1亿人都在用

5. 提供激励与压力：送50元红包

6. 巧妙设计与排版：突出“50元”利益刺激

7. 流量入口要醒目：黄色醒目的分享与开红包

8. 提前设计好裂变追踪机制：邀请3人即可领红包

爆款裂变海报解析——拼多多
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1. 设计好的标题

主标题是整个海报最重要的一个关键点，它要让用户看到马上就想参与进来。

主标题一定要非常明确，一次只主打一个痛点，也就是需要找一个目标用户

群体最感兴趣的点。因此，主标题要短平快，够紧凑，够直接，让人一目了

然，一看就懂，完全不需要思考。再有就是这个主标题一定要够大，要让人

第一时间接收到你要传递的最重要信息。多大合适呢？一个很简单的标准就

是发到朋友圈，别人不点开图片也能看到这个主题的文字。

副标题可以对主标题进行其他痛点的补充，是否需要视具体情况而定。

2. 列明亮点

以课程举例，主讲人名字+牛逼的Title就是亮点所在。有的产品比较复杂，

要拆解给顾客看，具体有什么内容，能带来什么价值。同样以课程举例，这

一块就可以写课程大纲，也可以罗列对目标用户有吸引力的亮点，免费课程，

电子资料，实物产品等等都行。另外信任背书也可以作为亮点的补充。

3. 强调短期福利

当用户已经动心了，但是还差临门一脚时。怎么办？这时候一般会给用户设

置一个价格锚点或短期利益。比如：原价199元，限时特价39元；限时特价

19.9元，仅限前1000名用户；扫码即送XXX资料。可以加一句行动召唤的文

案，比如：立即扫码，先到先得。

如何撰写刷屏的裂变海报文案
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裂变活动的2大推广渠道

公域流量

私域流量

一场成功的裂变营销活动，起始于企业的私域流量，利用裂变快速扩展至公

域流量。因此，要想加速裂变，除了设计吸引眼球的裂变海报外，还要结合

不同渠道，设计有针对性的推广方式。

1. 私域流量池（微信公众号、客户微信群）

– 你要利用公众号发起你的裂变活动，这是你整个裂变营销的核

心阵地，是粉丝在这里参与及获取奖励的重要组成。

– 把裂变海报投放至客户微信群，如果你根据客户的不同需求建

立了微信群，你可以基于他们的不同兴趣偏好，设计不同的奖

励机制，开展裂变活动的效果会更好。

2. 公域流量池（自媒体大号、微信社群）

– 自媒体微信大号（KOL），电商经常会在某些自媒体文章中植

入自己的裂变活动海报，借助自媒体的背书来影响该媒体上的

粉丝购买，并实现高效二次裂变传播。

– 微信社群合作，选择与自己目标客户匹配的社群寻求合作。例

如，奶粉品牌与妈妈群合作，推广不同年龄段的奶粉。
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成功的裂变营销建立在数据分析的基础之上，微信公众号和企业微信裂变流

程有一个典型的共性特征：发起和终止于公众号，换句话说，这是一个典型

的闭环营销，而复盘的关键就是找到影响裂变营销闭环的关键环节，并以此

为指标进行重点分析。

好的裂变活动都是符合人性的，如果你要求粉丝做的事情很多，但给予的回

报非常低，那大多粉丝是不愿意参加的，因为人都嫌麻烦。

举个例子：你的目标不仅是获取粉丝，同时还要获取他们的联系方式，那么

最好的方式是：分别设计2个营销流程：一分享，二注册留资料。在第1个流

程里，粉丝用传播换取奖励，而在第2个流程里，粉丝则用自己的真实信息

换取企业的相应服务。上述两个流程，粉丝交换的价值是完全不同的，这也

是为什么一定要分开设计营销流程。

如果裂变流程简单，也没有足够吸引人的物质奖励来回报粉丝，那么你就得

多考虑如何为粉丝增加荣耀感，让他们在分享过程中倍儿有面子。所以，在

复盘裂变流程时你应该格外关注三件事：流程是否简单，奖励是否吸引人，

荣耀感是否够强。

裂变营销高效复盘-流程分析
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衡量裂变营销效果的2个重要指标是裂变率和留存率。裂变率越高，获得粉

丝越多，而留存率越高，粉丝对业务越感兴趣。接下来，我们具体解释下，

如何使用这两个指标开展裂变转化分析：

• 裂变率 = 裂变产生新粉丝数/ 参与粉丝总数 ，即（活动后粉丝总数–初

始粉丝数）/参与粉丝总数，比值越高说明裂变效果越明显。比如，公众

号最初只有100个粉丝，参与裂变活动的粉丝有1000个，那么裂变率就

是（1000-100）/1000 = 90%。

• 留存率 =（参与粉丝总数–活动后取关粉丝总数）/参与粉丝总数，比值

越高说明粉丝与你保持联系的意愿越强。我们在策划裂变活动时候，不

能只关注激励粉丝转发。如果粉丝关注后得不到有价值的服务，就会快

速取消关注。

最后，无论身处哪个行业，裂变活动还是要回归业务本身。裂变营销的目的

是为了借助粉丝的影响力，让有价值的服务被更多人看到，而不是为了裂变

而裂变，那样会适得其反，最终只能吸引更多羊毛党，赔本赚吆喝。

裂变营销高效复盘-数据分析
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√ 简单易用 60秒上手

√ 免费使用无时限 随时用

√ 参与即送 私域裂变增长大礼包

免费使用裂变工具

烽火台-裂变海报
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