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讲师：石建鹏

 
课程目的：

1、 发挥人人自媒体、圈圈是社群
2、 微信、抖音、快手、直播当红社会化媒体应用
3、 公域流量与私域流量的差异运营
4、 掌握内容创作方法
5、 掌握社群形成方式与资源裂变方法
6、 社群自组织团队的运营管理
7、 “双线营销“互动融合

 
课程大纲：
一、:我是谁？——先卖自己再卖产品
1、卖货五问：我是谁？做什么的？为什么买我的？为什么相信我？怎么和我
买？
2、IP 故事设计（起承转合）
3、什么是 IP 和品牌的区别？
4、IP 有几种（产品 IP、技能 IP、专家 IP、娱乐 IP、地理位置 IP），电影与
IP，国家与 IP
5、从 IP 的表层到核心，可以分为呈现形式、故事、世界观和价值观四个层级。
（卖自己、卖价值、卖文化、卖公司、卖产品）
6、定位定乾坤与平台区分选择
 
二、超级 IP 的平台布局与搭建
1、流量入口与 IP 布局
3、常见主播类型与卖货区别
4、直播平台区别与选择
5、公域流量与私域流量获取方式
6、个人主播与团队直播的区别与协作
7、IP 渠道和圈子建设
 
三、IP 社群的内容创意营销

1、 内容来源方式
2、 设计吸引人的标题
3、 软文写作技巧
4、 销售信写作技巧
5、 短视频拍摄与剪辑技巧
6、 视频、图片小工具使用

 
四、直播带货与引流互动技巧
1、高颜值产品限量抢购
2、加送礼促销抢购



3、进群发红包引流
4、爆款引流进群
5、转发 10+群里，送礼（建议送的不卖，卖的不送）
6、利益共同体模式自动转发
7、引导粉丝回复，如:”你今天幸福的事”,同意的回复 666。
8、订阅人气涨到 1000 时给大家发红包或者讲干货。
9、直播中点名互动技巧
10、直播注意事项

(1) 粉丝离场时与回场注意事项
(2) 时刻提醒关注订阅主播（小程序和公众号）
(3) 点击小心心增加热度
(4) 平均 15 分钟一次互动，20-30 分钟引导一次购买
(5) 开通直播基本知识
(6) 开播前测试你的账号是否健康
(7) 灯光调试、道具准备与直播场景布置

 
 
五、一场直播的内容流程与规划
1、开场设计
2、你的直播文化分享
3、用文化带出你售卖的产品
4、分享你的知识点
5、知识点带出你的售卖产品
6、总结分享的内容和直播的目的意义
7、让大家从对你的认同角度售卖产品
8、答谢粉丝支持，用礼物或者歌曲
9、直播收尾设计
 
六、讲产品故事与成交 4步曲
1、产品卖点整理，价格、效果、人群（视觉、听觉、嗅觉、味觉、触觉、感
觉）
2、卖点转化节点故事的技巧
3、成交四部曲演练
 
七、社群留粉丝与裂变

1、 兴趣与利益社群的区别
2、 社群 8+1传播与去中心化模型
3、 社群标杆培养方式
4、 社群裂变营销操作技巧
5、 社群利益共同体长效机制
6、 社群管理三驾马车（运营、知识、客情）
(1) 社群伙伴标签化管理——运营官
(2) 培训与产品销售——知识官
(3) 分享量与满意度——客情官



 
八、双线营销策略提升客户体验
1、线上与线下营销交互方式设计
2、从地面渠道购买吸引转向网络购买
3、从网络平台吸引到地面渠道购买
4、企业营销与客户粉丝互动营销结合
5、网络营销与实体营销环环相扣
 
导师介绍：
 

石建鹏
著名网络营销专家，“双线营销”创始人，清华、北大、浙大、国家行政学院
等 14所大学 EMBA总裁班教授；北京鸿道智成营销顾问有限公司董事长；花
作伴投资人，幸福圈、掌控互联计划发起人。

中国互联网新闻中心中国双创导师；北大博雅社交新零售课题中心主任；中国
管理科学研究院教育标准化研究所客座教授；中国管理研究院网络营销研究所
所长；国家工业和信息化领域急需紧缺人才培养工程社群架构与运营管理高级
导师；中国优质农产品开发服务协会特聘专家；信联搜索引擎营销研究中心主
任；中国电子商务协会电商服务副秘书长；中国培训协会副会长；北京培训行
业联合会副会长；北京奥运火炬手协会会员；美国培训认证协会（AACTP）
国际认证高级培训师。


