
传统企业互联网+转型系列实战课程之：

—传统企业基于社群的营销兵法

课程背景

社群已经很火了，传统企业家们如果你…

不懂社群为何物？　

不知群规怎么定？ 

不解分享如何做？ 

不明活动如何策？

来吧，听老妖成功的社群运营经验，这里有你想要的一切关于社群的干货，！

移动互联网快速发展，PC端转移到移动端，再加上打破空间、时间的高效率工具（比如微

信）的出现，这些限制逐渐被摆脱，不仅创新了社交模式，而且在彻底颠覆传统社交方式的

同时引爆了社群，激活了社群，撞出了社群经济的火花。

移动互联网时代的趋势是泛娱乐化，其经济形式是榜单经济加互动经济。

电商 1.0时代，以搜索为核心，卖方与买方通过搜索功能实现了第一次交互，如早期的淘宝

网，页面简陋，也没那么多活动，主要依托搜索实现流量变现，直到现在，搜索依旧起着举

足轻重的作用。

电商 2.0时代，以流量为核心，主要以 2008年为开端，网民激增造就了流量的繁荣，之后

的 4年一直被称为流量红利时代，在这 4年，谁会玩活动，谁能砸钱抢流量，谁就能取得成

功。

电商 3.0时代，以粉丝为核心，打造忠诚的社群体系是核心使命，相信也会是未来发展的必

然趋势。

也许很多人有疑问，为什么电商 3.0时代不是以品牌为核心呢?



实际上在互联网、或者说类似阿里的生态系统里面，很难打造出一个成功品牌，消费者因需

购买，卖家提供有价值的服务而达成交易。所以品牌有红利很难有获取。

课程特色：实战经验、实用理论、互动性强、实用工具、解决难题

课程收获：

 通过教学让学员能够真正理解互联网带来的新商业机会

 通过教学互动学员能够用互联网的思维维系顾客

 了解并熟知社群组建及运营方法

 学会用互联网的工具将社群运营策略落地实施

 熟悉并掌握以实体为主体的 020策略落地实施的运营方法

课程时间：2天

授课对象：传统连锁饼店的老板、实体饼店的管理人员、饼店运营经理、实体饼店店长

授课形式：课堂讲述、案例分析、短片播放、图片展示、个性解答

课程模型：

课程大纲：

一、互联网时代的营销变革

1．互联网带来的变化

1）为什么全世界都在做手机

2）这个世界到底发生了什么



3）社会四大基础结构发生变化

4）五大力量此消彼长

2．传统企业生存方式的改变

1）品牌打造的方式改变

2）消费者沟通方式改变

3）渠道建设模式改变

4）传统企业迷茫中前行

3．寻找消费者的路径

1）消费者到底去哪了

2）从万人微商大会看消费者的动向

3）商业已进入经营人的时代

4）消费者的信任改造传统企业

案例分享：

二、碎片化时代社群构建庞大的虚拟社会

1．社群的价值

1）社群与粉丝、社区的区别

2）发现社群的本质

3）社群不是趋势是现实

4）从粉丝到产品代言人

2．社群构成的基础元素

1）了解社群的生命周期

2）活跃社群的模型解读

3）社群的类别与特征



4）构建社群的核动力

3．组建社群的基本技术

1）建群五大技术

2）从粉盒陈列到社群管理

3）打造社群规则的步骤

4）将粉丝转化为用户

4．各种社群工具简介

现场实操：规划你的社群基本架构(群名、入门规则、群价值观)

三、用文化点亮社群

1．被数字链接起来的社群

1）消费者参与时代来临

2）社群是同类人的路由器

3）从粉丝到社群的关系图谱

4）社群营销路径图谱

2．我的社群里没有陌生人

1）可以独白不能独舞的规则

2）用相拥的温度组成心灵之家

3）多选择的沟通渠道规划

4）设计专属的爱给特别的你

3．产品人格化变现社群价值

1）好内容让社群持续发展

2）适合的产品才能群里飞起来

3）社群专属产品的行征



4）社群专属产品设计方法

案例：从干货帮谈社群价值的转化

现场实操：找出自己企业产品的特性，设计一款或一组专属社群的产品

四、消费体验时代社群要营销快乐

1．解读社群营销

1）什么行业适合社群营销

2）社群营销的三大优势

3）社群营销的五大特点

4）满足功能诉求情感

2．社群的营销规划策略

1）给粉丝一个升级的理由

2）让文化获得粉丝认同

3）打造共同价值观

4）社群信仰塑造社群领袖

3．社群营销的关健节点

1）企业总裁与团队领袖的区别

2）管住消费者嘴吧的方法

3）让消费者一见钟情的 3个要点

4）高识别度的标签烙印打造技术

五、典型的社群营销技术解析

1．培养“斗士”让社群自成长

1）塑造粉丝经济生态链 5大招术

2）让社群自生长的 3个技术



3）社群内打造口碑的 3步骤|

4）社群内粉丝互动的策略

2．娱乐让社群营销动起来

1）产品的创意表现方法

2）从自黑到从嗨拒绝高冷

3）降维营销是不二法宝

4）持续传播塑造用户习惯

3．O2O是社群最后的王道

1）线上线下营销闭环

2）创造新奇向社群注入“活水

3）实体背书获取粉丝死忠

4）线上线下活动强化身份认同

六、现场实操：（1.5小时）

完成一次不可能完成的以销售为目的的营销：将你设计的专属产品完成销售(要完成金额)


