
                                             

银行实战社群营销密码

一、 课程背景

随着市场竞争的加剧，移动互联网、自媒体、微信、社群、网红更多的影响到我们的消费者，2016年社

群经济网红思维品牌人格化的兴起，以销售为主的传统企业，不得不使用更新的营销手段，抓取新客户

维护老客户。如企业的销售人员如何运营自己的移动互联网社群微信系统和老客户保持互动，同时引爆

老客户做自媒体传播；如何通过自媒体运营个人品牌建立信任，通过内容运营达到传播的目的。那么到

底移动互联网品牌人格化及社群的本质是什么？企业的销售人员如何通过运营社群及微信获取竞争优势

达成销售，是本课程要解决的主要问题。

二、 课程收益

1. 讲解最新的移动互联网O2O社群新媒体微信运营思路

2. 讲解银行社群运营如何让种子用户帮助拉粉及粉丝的二次购买

3. 讲解银行市场人员如何利用社群微信朋友圈建立销售链接

4. 讲解销售个人品牌人格化及自媒体内容运营的知识增加传播

5. 讲解实施社群微营销微信需要知道的传播学及参与思维等知识

三、 课程对象

银行职能部门员工

四、 主要内容

1. 移动互联网社群微营销发展趋势及用户习惯改变篇

2. 银行市场团队移动互联网社群微营销微信运营执行

3. 企业个人销售移动互联网微信朋友圈品牌建立及销售提升

4. 自媒体时代的内容写作营销及传播心理学

5. 新媒体工具事件新概念知识应用及完成作业



                                             

五、 课程形式

1天（6小时）

六、 具体大纲

第一讲：趋势篇：移动互联网社群微营销发展趋势及用户习惯改变篇

1. 互联网O2O社群粉丝网红及移动互联网微信发展对传统销售的影响

2. 长尾理论淡化圈层和社群人格化营销的兴起工具及我们销售的应对

3. 85后、90后新兴消费族群 4大特质二次元和微营销微信社群

4. 客户接触随时化碎片化客户服务体验化客户营销精准化社交化娱乐化

5. 互联网获取订单流程及网络影响消费者选购方式变化及应对

6. 传统销售团队微营销微信社群架构及各种工具联动运营案例分析

第二讲：企业销售团队移动互联网社群微营销微信运营执行

1. 企业销售团队的社群分类：产品品牌群、事业合伙人群、兴趣爱好群等

2. 微信社群定位运营的 6大要点（产品要求，名字定位，群规仪式感，参与方，价值，自组织）

3. 运营好社群 7大注意（占用时间，需要技能，团队框架，互动要点，粉丝组成，种子用户，内容分

享）

4. 让微信社群里面的种子用户帮助拉新的 3大办法（群体价值，团购，奖励）

5. 让微信社群粉丝马上购买的 5种样式（限时优惠券，红包现金，场景体验，稀缺感，赠品）

6. 市场人员如何利用线下活动和线上结合的微信社群扩大人脉（O2O）

7. 微信社群内容准备的表格处理和内容分类及资深粉丝生成记录

8. 银行案例分享

第三讲：企业个人销售移动互联网微信朋友圈品牌建立及销售提升

1. 营销团队如何处理移动互联网和个人之间的关系

2. 个人定义移动互联网及微信个人品牌的 4大要点

3. 销售人员通过内容运营移动个人品牌的 3大方法

4. 个人销售如何把无关系变成弱关系、强关系、钱关系

5. 个人微信上增加粉丝的 3大功能及使用



                                             

6. 市场人员通过别人微信社群获取粉丝的 4大步骤

7. 市场人员基于线下资源获取微信粉丝的 3大途径

8. 银行案例分享

第四讲：自媒体时代的内容写作营销及传播心理学

1. 什么是标题党及标题党常用的十几种写法

2. 文案写作中的好的内容和好的传播特称及区别

3. 如何通过标题结构形式和内容打造传播文案

4. 内容营销的新样式及写作逻辑和案例分析

5. 内容传播建立需要知道的传播学社会心理学知识

6. 微营销新媒体传播案例里面的原理和人性特称分析

7. 企业需要给员工做微营销新媒体传播的技术和内容支持

8. 银行案例分享

第五讲：新媒体工具事件新概念知识应用及完成作业

1. 移动互联网用户参与和传播及营销

2. 新媒体移动广告投放及整合营销知识

3. 网红思维及微商营销思考和应用

4. 公众账户运营和如何增粉转换知识

5. 完成大作业


