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社群的类型

产品类社群

社群成员基本都是某个产品的使用粉丝、忠实粉丝，

大家关注的都是某个品牌or产品

同好类社群

以一种兴趣或者同样的喜好（可以是人也可以是

物），用户追求的是身份认同和区别他人的优越感

知识类社群

社群用户关注的是自身知识、技能的成长 ，看重的

是社群是否有持续的干货输出

以社群的主题、参与人员的目的需求划分为6大类

资源类社群

一般是聚集了行业的精英从业者，用户在社群是为

了开拓人脉，达到业务合作的目的

项目协作类社群

基于直接的物质利益、人脉关系建立的社群，往往

是项目工作、亲友关系

混合类社群

上述的类型都多少沾一点，但大致还是以BD合作为

导向



盈利通道
社群表现模式

• 微信群定时派发淘宝内部优惠折扣券

• 线下店铺优惠券引流

1.优惠派发模式

• 在社群内发起收费，可以是附加服务

的购买，或是稀有资源/名额的售卖

2.社群收费模式

• 结合用户痛点，设置入群的会费门槛

3.会员缴费模式

• 推广产品，收取佣金

4.服务费模式

• 初期免费，后期收费培训，或是退出

高级进阶课程收取学费

5.培训模式

• 在传授知识干货的同时，也卖产品

6.微商模式



以“微信群”为代表，你要全方位地调动多个“工具”和“形式”，形成一

个完整的、互补的生态系统

 引入意见领袖：引导互动，建立权威

 推广精英群内分享，多群发布

打造立体的
营销社群阵地

 朋友圈个人分享式营销

 利用自己的公众号和超级公众号营销

 定期邀请外部大咖以各种形式加入互动

 灵活运用“请教”、“提供便利”、“第三方评价”来进行多点分散

的营销推广



梳理动机 明确社群定位

• 产品质量、特色、价格打动人

• 建立外部汇集成员的联盟，如微博、知乎、小红书

• 分享用户优质反馈

1.销售动机：销售产品，服务客户

• 保持圈内和谐氛围，建立信任

• 活跃度是催化剂、保命药，召开活动、带头聊天

2.人际动机：形成社交圈

• 群内分享学习资料与内容

• 发起话题讨论、作品征集

3.成长动机：用学习和分享提升自己

• 借助名人提升影响力（名人入群、互动、推荐）

• 多发产品图片，做好口碑宣传

4.品牌动机：打造自己的品牌



梳理动机 明确社群定位

• 红包奖励

• 优质精彩的视频、文章等内容

• 积极回复、参与聊天

• 在不同渠道分享传播群链接/二维码

5.吸引粉丝动机：为吸引更多精准用户

• 建立完善的代理营销机制

• 质量保证—利润空间—制造爆款

• 公司实力—专业客服—发货可靠

• 全面扶持—奖励机制

6.代理动机：发展更多营销下线

• 及时解答成员疑问

• 耐心解决疑难问题

• 服务态度要专业、风趣、和善

7.服务动机：为群友提供更多服务和帮助



组建运营团队
设置运营规则
群规一定要严格且活泼，适时/不定时重申群规，提高规则意识，严格执

行群规。统一群名片、定期发红包、固定举行活动、让成员参与活动设

计。

活跃群气氛（发起话题、分享内容、组织活动）、维护群秩

序（清理广告、垃圾信息）、听取意见并执行、调解矛盾

群主：维护、管理、运营的核心

外部引入或内部培养网红达人，积极参与热点

讨论，带动热度和人气

意见领袖：具有威信力的灵魂人物

负责微信群的日常运营、成员的维护、管理监

控群聊内容、引导鼓励互动、及时分享信息

管理员：发布消息、维护秩序的主力



用心孵化 种子用户

不是所有的初始用户都是种子用户。种子用户是在消费了你的

产品之后，对你的产品有很高的粘度，同时又可以帮助你去做

免费的宣传，甚至凭借自身的影响力去吸引更多的目标用户，

从而有利于帮助你培养产品氛围的第一批用户。

种子用户往往有如下的特征，高频使用产品

用户、产品忠诚度高、勇于发表产品意见、

愿意推荐产品给其他人。

种子用户的质量远大于数量，他们能够

认真良好的给出反馈和意见



培养种子用户
根据社群定位，找准人群画像，在垂直网站、社区、社媒，抛

出产品相关问题和话题（一定要有讨论性、吸引力），开放用

户参与节点，在互动讨论中引导加入社群。

前期通过相关度较高的贴吧，发帖回帖，在贴文中传播社群链

接；在QQ群与他人互动，介绍社群好处；在各大SNS社区，以

兴趣爱好入手进入相关内容的社区,进行引流。

名人效应

利用名人效应吸引忠诚草根用户，发挥群内

意见领袖的作用

发起人法

设置发起人，给予一定权限，设置发起人的

奖励和好处或者有价值的内容

邀请机制

用数量有限的邀请码，通过各种传播方式吸

引初始用户，针对不同用户定制化、区别化

邀请文案
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保证一天不低于三次互动

维护好成员的主动参与性

没有维护的社群=

没有商品的店铺

实施维护 不要成为僵尸群

完善群规，充实内在；

为群成员提供更有深度

的价值

晚上群规，为群员

创造更大价值

成员审核要严格，保证

门槛性。定期清理不活

跃、不良成员，邀请新

成员、优秀成员

定期清理，成员要

严格把关

适度活跃，深度交流；

设立共同目标；营造神

秘感

主动制造活跃气氛

的话题

经常在群里分享优质内

容，定期组织线上线下

活动，

组织活动定期交流

加深联系

见面红包、事件红包、

惩罚红包、奖励红包不

要少，多轮红包专属红

包也可以搞

多发红包总是不会

错的



社群的门槛 内容的持续输出

线上线下活动 培养身份认同感

维持
社群活跃度

保证社群活跃度有四大基本要素（如右边

所示）。我们不论做什么来运营社群，都

可以从这四点去思考。我们需要坚持一个

核心思想就是：实现社群内部的利益共赢！



用户裂变 真粉转化

微信通讯录（与群主题相关的人、

家人、好闺蜜好哥们好同学）；

QQ好友；其他社媒账号好友

1.好友引流

发送朋友圈邀请

制定名额标准

各大社交网站传播

2.种子引导

呈现入群好处、介绍成员组成、

性质类型…

3.吸引人的文案

免费课程/资料促成大面积裂变

超低折扣吸引关注

定期免费福利发送

4.免费效应招揽成员



吸引/承接流量关注的关键是“内容”，所以我们一定要

把主要精力放在优质内容的输出上，以内容挖掘俘获高

质量粉丝。为此，我们要有专业的编辑、内容生产团队，

针对特定人群的特定续期，定期规律地进行输出，打造

“点睛之笔”。

content creation

事件影响，打造传播热点05.

群成员入群可得到的优待事件、群内举办惊喜事

件、以服务事件吸引有需求的用户、结合热点时

事发起讨论

用户裂变 真粉转化

情感关联，用感情黏住真粉06.

用下午茶方式增进群成员情感——嘘寒问暖，对

所有人、个别人实施人文关怀

抓住人们不同层次的需求07.

针对不同类型的成员的不同痛点，进行不同层次

的需求的满足和运营，主打一系列的针对性



吸取教训 优化管理

没有焦点，缺乏长远定位

定位准确可快速找到发展方向，吸引更多

目标用户，建立期外部壁垒

灌水、垃圾、骚扰信息太多

制定好群规并严格执行

做好群内成员禁言or踢出限制

错误的“去中心化”

群内容是全员共同参与、创造的

由影响力的角色引导鼓励成员主动

群成员不是越多越好

成员组成也要参考“二八定律”

群定位及性质对应合适的数量

过度开发造成群蒸发

设立入群门槛，严格筛选成员

必要时付费、邀请审核制度

推送信息切忌不规律

避免太长段落文字

避免信息没有层次

避免纯文字

避免无规律推送
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