
 

 

 

社群是一群有相互关系的人形成的网络，其中人和人要产生交叉的关系和深入
的情感链接，才能被看作社群。有稳定的群体结构和较一致的群体意识；成员
有一致的行为规范、持续的互动关系；成员间分工协作，具有一致行动的能
力。

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

社群营销与运营

社群营销概述 

什么是社群？ 

社群构成五要素 

同好 - 社群成立的前提 

结构 - 决定社群的存活 

输出 - 决定社群的价值 

运营 - 决定社群的寿命 

复制 - 决定社群的规模 

如何完整构建一个社群 

同好 

明确构建社群目的 

销售产品 - 为了能够更好地售卖自己的产品 

提供服务 - 建立社群与客户之间的连接 

扩展人脉 - 构建自己的人脉圈 

聚集兴趣 - 一起完成更有意义的事情，并从中得到成长 

打造品牌 - 和用户建立更紧密的关系 

树立影响力 - 快速裂变复制，借助群员的规模和他们的影
响力去获得商业回报 

定义社群的价值 

要尽可能抓住痛点 

要聚焦、明显 

要有回报载体 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

要有互惠互利的共生点 

社群的表现形式 

社群名称 

社群口号 

视觉设计 

黏性方式 

形式 

节奏 

主动洗粉 

结构 

成员结构 

创建者 - KOL 

管理者 - 能挖掘与培养核心社群成员，组建核心管理团队 

参与者 - 高势能、中势能、普通层 

开拓者 - 深挖社群的潜能，懂连接、能谈判、善交流 

分化者 - ？ 

运营 

平台选择 

从使用功能的角度进行选择 - QQ、微信 

从用户习惯的角度进行选择 

从商业经济的角度进行选择 - 支付宝经费群 

从跨多平台的角度进行选择 - 千聊、红点 

种子用户 

真爱聚拢法 

影响力聚拢法 

线上标签筛选法 

线下场景切入法 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

输出 

打造社群品牌自媒体 

全民化  

社群中的核心人物很关键，但绝非全部 

扶持社群核心成员，构建影响力 

一个社群要进行群体进化，就要让普通群成员也能输
出 

激励化 

品牌化 

生态化 

可视化 

打造社群云通讯录 - 结构可视化 

打造社群云智库 - 输出可视化 

打造社群云名片 - 鼓励输出 

品牌活动 

爆款产品 - 有利于形成焦点，获得足够的引力，聚合到足够的关
注，可观的回报。 

复制 

扩大的时机 

是否已经做好扩大运营的准备 

是否已经形成了亚文化（集体文化） 

语言亚文化 

视觉亚文化 

话题亚文化 

时间亚文化 

行为亚文化 

复制周期 

产品周期评估法 - 需求的短暂 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

性势必造成社群的短暂性 

生命周期评估法 （2年） 

一个群的热心群管也很难超过两年，两年内，群的运
营给社群群友带来的新鲜红利也会消失 

商业上讲该挖掘的商业价值也挖掘得差不多了，继续
维护下去，成本会超过回报 

复制方式 - 交叉引入 

复制避免陷阱 

失焦 - 群缺乏一个明确的定位 

无首 - 缺乏有影响力或热心的群主或群管来管理群 

暴政 - 群主的个性过于强势 

无聊 - 要有定期活动 

蒸发 - 群中最有价值的成员会发现群成员平均水平的降低
让自己继续待在这里已经没有意义了，于是他们就会选择
离开 

如何保持社群的活跃度 

社群分享 

提前准备 - 邀约分享者、话题分享模式要准备话题 

反复通知  

强调规则 

提前暖场 - 营造交流的氛 

介绍嘉宾 

诱导互动 

随时控场 

收尾总结 

提供福利 

打造品牌 - 分享专播 

社群讨论 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

讨论准备时 

WHO 

组织者 

配合人 

小助手 

What 

话题 

预告 

互动稿 

When 

通知群讨论的时间 

互动的时间段 

不同问题的讨论时间 

讨论进行中 

基本过程 

开场白 

过渡阶段 

处理主题无关的刷屏 

处理观点与前面的重复 

诱导互动 

结尾 

诱导互动 

禁言规则 

讨论结束后 

对本次分享的学员发言进行汇总 

对本次组织的讨论进行总结 

社群打卡 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

打卡规则的设置 

押金制 

淘汰制 

监督制 

激励制 

迭代制 

打卡的运营分工 - 社群打卡一般是个长线且很烦琐的过程、做好
纵向的管理分配（选题、公告、点评、收集、评优） 

打卡环境的营造 

榜样 

鼓励 

反馈 

竞争 

趣味 

惊喜 

感动 

约定 

花样打卡的玩法 

主题同好打卡式 

自治私密打卡式 

上门踢馆打卡式 

孵化大咖打卡式 

付费参与式 

擅用红包 

目的 

活跃气氛 

新人报道 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

激活群员 

宣布喜讯 

打赏个人 

发小广告 

玩转红包的6条建议 

师出有名，不能任性 - 得有一个理由 

要么够多，要么够大 

是真爱就要发定向包 

启动红包无敌连接模式 - 想得到和名人交流的机会或者心
仪的人关注的机会，其实红包是一个有效的武 

在正确的时间发红包效果会最大化 - 中午、下午快下班
时，晚上9点后，节假日 

巧设规则让红包成为激励的武器 

分享红包 

任务红包 

禁言红包 

定向打赏红包 

含义红包 

福利分发 

物质类 

经济类 

学习类 

荣誉类 

虚拟类 

制作表情包 - 网络上传达亚文化非常有效 

建立强关系 

社交关系 

交叉覆盖 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

职业圈连接 

生活圈连接 

人脉圈连接 

兴趣圈连接 

私密圈连接 

血缘圈连接 

创造连接 - 一个社群的价值之一在于可以帮助一些弱关系的人形
成强关系 

线下交流 

核心群大型聚会 

核心团队小范围聚会 

核心+外围社群成员聚会 

如何组织社群线下活动 

策划 

书写策划书 

团队分工配置 

筹备 

嘉宾 

合作方 

场地 

物料 

宣传 

线上宣传 

线下宣传 

进行 

活动流程 

嘉宾接待 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

复盘 

经验总结 

对外宣传 

内部总结 

经验复制 

建立数据库 

如何打造社群营团队 

从0到1 

搭建架构 

基本架构，打好根基 

动态升级，不断进化 

发现人才 

培育新人 

快速壮大 

看清形势，学会判断 

行业趋势 

竞争对手 

核心能力 

懂得授权，舍得放手 

重视成本，重视营收 

留住优秀人才 

社群核心团队成员流失的原因 

为爱透支，工作量大 

没有回报，没有认同 

成长停滞，心理逃离 

团队不和，凝聚力差 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

前途不明，对手挖人 

如何留住社群核心成员 

持续完善社群运营流程 

不要追求大而全的运营规模 

建立情感连接 

设置有弹性的组织架构 

建立合理的回报机制 

及时清理不同频的人 

社群增加自身品牌影响力 

设置KPI 

社群运营是否需要设置KPI - 而对于人数庞大的大型社群，不提
出目标考核管理方法，则意味着很难运营庞大的社群 

社群运营KPI的类型 

用户新增量 

群活动频次 

活动参与度 

转化率和复购率 

如何进行社群商业变现 

社群关系是一种基于互联网的新型人际关系，在此基础上产生的社群
经济，也成为一种新的商业模式，并引起了广泛关注 

变现的3种模式 

自建社群 

产品式 

会员式 

咨询式 

电商式 

流量式 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

服务式 

众筹式 

智库式 

抱团式 

跨界式 

承包社群 

打入社群 

变现的4个基础效应 

信任效应 - 商业经济的转变，一直是基于媒介寻求考证信息的一
种过程，谁能够提供这份信任，商业价值就越大。 

连接效应 

标签效应 - 而社群就是给群体贴标签的一种最好的解决办法，一
旦社群身份的标签得到大家的认同，大家愿意为身份标签付出溢
价费用，如果你的产品或者服务能和社群标签建立连接，你也可
能享受社群的溢价效应。 

羊群效应 - “三人成虎” 


