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微三云：社交电商在新消费，新零售领域，是一个巨大风口

2019年互联网，无论是做电商，还是TOC的业务，大家谈论最多的概念就是“社群”，做社群大家应该
清楚：一群相同价值观的人，标签相同的人聚在一起为了一个共同的目标前行，并且用微信，QQ，或者
社区作为一个载体进行链接。

“社群运营”是什么？简单来讲，21世纪已经从传统的营销模式改变，谁抓住用户，在用户身上下功夫
，深耕用户，谁就是王道，社群运营就是通过微信或者qq群的形式，减少平台的获客方式，提高转化率
的一种运营工具。

同时在2018年起，用户运营这个岗位就非常的火热，用户运营主要做的是什么工作？再2018年我们还没
有给出一个具体的定义，直到下半年，才有了准确的定位，就是在微信群，或者用户所在的地方，以KO
L的形式做黏性，或者社群里面做黏性，种草，引导用户的二次消费，再次消费行为。这样的解释，或许
比较直接。

“社群运营”已经非常的重要了，如果你现在还没有社群意识，那么真的就落伍了，离挨打，淘汰不远
了，现在流量的价格越来越贵，用户在哪里，我们就要在哪里下功夫，社群是有生命周期的，很多公司
做“社群”，做的很商业化，但是在前期，我建议，还是要基于兴趣，标签引导，深度运营，你可以学
学小米的“米粉”，罗辑思维的“罗友会”

社群的形态在这里我就不多讲，那么针对于不同的创业项目形态不同，所做社群形态也不同，你看到的
比如：「品牌外脑」就是知识付费性社群，商品型社群，伏牛堂，资源型社群市场也很多，比如：PR人
，公关人的社群。

很多的社交电商平台，都是以399会员制的模式，或者是0门槛的模式，这类型的社交电商如果不做社群
，活跃度和黏性就会非常低。



通常399会员制的社交电商模型平台，都会有分销的成份，这些用户我们可以通过后台数据进行观察，有
一些做的不错的已经是头部玩家，或者中层的用户，我们初期，需要进行一个工作就是导流，建立基础
模型。

我们可以通过社交电商平台的用户分析模型，将中层用户导流到公司个人IP号上，这些号，由公司统一
管理，每一个拿号的伙伴都是（用户运营岗）的职位，在初始阶段，不要着急建群，这样群就会很快的
死掉。

初期工作可以从以下几个阶层做起：

1.打造公司个人IP号

2.持续更新朋友圈（防止被封）

3.流量导入微信号

4.提前做好社群管理规则

5.建群

6.商品+内容助力

公司打造个人IP号，我见过很多做用户运营的朋友，不知道怎么打造，我在这里做一些建议，打造个人I
P号，就是要把公司号当作一个人的正常日常去运营，每天发圈，商品，点赞，评论等工作。

关于个人微信如何被封，在这里不做详细的说明，具体可以百度。

关于个人微信添加好友的数量，每天大概在50-100左右。

社群管理的制度，想必你也有一定了解，网上有很多的模型，比如：群里不能打广告，不能发砍价，不
能说无关的等等。

就是平台上的不同用户，根据不同属性进行运营，那么我们在初期运营阶段，应该先把中层，腰部力量
进行集中，建群管理。

建群，建群之前，和中层用户一对一，或者一对多的提前沟通，话术通常是，今天晚上官方会建立XX的
官方社群，如果你想进入，我先把群规发你，进群之后要改名字，关注群信息，把群置顶。这样环节的
目的其实是告知用户，这个群是干嘛的？这个群有什么好处，官方群会给你带来什么？其实背后目的是
为了，统一管理，做黏性，做拉新，做GMV。

中层用户，社交电商批量运营社群，需要的足够的社群用户运营，通常一个人，管理社群在20-30个，30
0人群没问题，优秀的社群用户运营，可以做到50个，当然，看个人能力，在初期的时间，要注重的是多
和中层群里面的用户沟通，切记不要上去就做商品推送的动作，先把基础打牢，规矩定好，然后固定社
群的模型做好，（每周几社群管理员会做培训，每周会做秒杀，爆品的宣导，平台介绍，价值观介绍，
社会责任，如何让中层用户复制。

初期中层用户的社群，要做大量的黏性工作，比如：聊天，互动，建立彼此关系，而且用户运营的朋友
要擅长观察群里的人，哪些活跃，哪些一般，哪些适合做这个群中的KOL，要适当的进行放权。

初期高层头部用户，前期拉群的模型方法论是一样，运营侧面，高层头部运营更加偏向于团队的管理，
社群的管理，和复制能力的管理，因为高层头部用户，在社交电商层面，他们都有自己的团队，他们教



育团队的方式都是自己有一套自己的方法论，更多层面，头部用户起到的作用是管理。

初期高层头部用户团队管理通常每周要进行开会，关于黏性，官方最好每周进行一次的例会，宣导本周
大事件，本周主推商品，本周福利之类的，其他的时间，更多的是种草，分享，价值观培养动作。

当形成一定的规模，群里要做相关的机制，精细化的运营，比如：每周的轮流分享，每周的值班，每周
挑选优秀的头部高层会员去新手训练营进行讲课分享等，一系列的连贯打法。关于群的玩法：付费可以
进知识星球：“品牌外脑”下载社群玩法运营表格。

因为做的是社交电商平台，社交电商平台和电商平台不同的是：电商重消费，社交电商重社交，建立黏
性后消费，在初期社交电商平台刚进行用户分层，建立群运营的同时，商品的销售是不可缺少的，禁忌
一定不是群里到处发商品，做商品发单。

而要做的是爆品的带动，士气的带动，关于社群爆品的玩法如下：

1.选品

2.溢价做好

3.爆品属性赋能

4.爆品素材包

5.销售玩法

6.时间规定

7.群直播

8.阶段战报士气鼓舞

9.收尾复盘

并不是所有商品都适合做爆品，你以为很好的商品，不一定很好销售，爆品要根据自己平台，社群的用
户属性，1.是否符合他们消费群体 2.当下季节 3.复购率高 4.快销品 5.有基础大牌背书
6.溢价高（有足够销售利润给分享者）

这里讲的包装不是商品的包装，而是爆品在群里直播的包装，建议从头到尾介绍这款产品，主要突出：1
.卖点 2.品牌 3.背书 4.销售分享利润 5.TOP奖励 6.玩法

爆品要提前预热宣导，根据整点或者销售业绩要做战报激励，比如：10点开抢，那么平台玩法在10点30
就应该有战报，11点就应该有TOP前几名，12点开始第二波推广素材，13点可能就疲劳了，下午可以来
一些刺激手段，比如，撒红/包雨，自买多少单送什么？等等，这里不做详细介绍，具体可以私信我学习
。

社交电商群里做爆品，爆品素材包里面包含商品的：1.文字介绍，2.图片介绍，3.视频介绍，4.互动玩法
，6.销售玩法，7.线下互动，如果你想了解素材包，可以加入：“品牌外脑”社群，咨询我，我会给你一
个模版。这个模板适合社交电商平台，社群团队使用。

群直播，简答来说就是在群里直播，直播的方式我建议文字，不建议用直播平台，毕竟：大家都挺忙，
你也不是视频跳舞，别人没那么多兴趣，听你废话，所以还是群里更合适，每次讲完，记得做一个便签



，分享给别人，方便别人复制传播使用。

社交电商商品类型的社群运营，是一个连环性动作，每一步都要提前计划好，才能保持持续活跃，产生
裂变和倍增。

社群如果想要做的好，何为好（以用户拉新，GMV为导向）,好不是社群里活跃，好的目的是形成交易额
，或者平台新增会员量。好=复制。

群的玩法不是一拍脑子就去做的，而是需要有计划的，这里我给分享几个群互动的游戏增加黏性，如下
：1.猜价，2.寻宝日，3.积赞日，4.免单日，5.免费送
6.剁手达人7.比省钱等，我有一份社群运营的表格，在品牌外脑社群，加入可以进行自行下载。

微三云经常说：线上聊100次，不如线下见一次。社交电商平台类型的社群到达一定的规模，社群线下活
动必不可少，社群线下活动的目的，1.增加用户对平台的黏性，2.塑造企业文化 3.培训核心力 4.防止用户
流失。线下活动种类：一种是官方平台组织，二种是自组织。如果长期做线上社群的工作，不做线下，
那么黏性自然就会下降，手机不离手的时代，我们要放下手机，多交流。

1.主要做培训拓展，以教练技术融合。

2. 线下见面会，或者表彰会也是可以的。

打造KOL，我在之前的文章有写过，当然上面中层运营，高层运营我也有讲过，做为官方平台，我们必
须要有一个KOL的群，KOL就相对于来说是平台的意见领袖，他们有一定的影响力和说服力，可以帮平
台省很多成本，同时，他们做的好，平台不妨给他们那发点每月的奖励也是不错的。

KOL从中层，高层群里选出，KOL的职责，1.爆品的直播。2社群的上传下单。3.线上的巡视，如：辅助
管理员，检查有无群里违规行为，做提醒，警告等。KOL的带货能力也是可以的，他们能影响一批人，
这个你是懂的。

社交电商平台遇到最多的瓶颈就是裂变，新增。用户运营需要找到底层模型，新增和活动，人群，节日
相关，每一次的裂变，肯定是花钱买流量的过程，这里有几个方法，1.会员礼包拉新 2.商品拉新
3.拼团拉新，新增和新手训练营是相关的，这样才能形成闭环。

一个新增的用户，要立马进入商学院，进入培训，进入低价商品二次消费，消费后进入拉新动作，后到
中层，等于，一个用户只要一到平台，所有的动作，你就要为他规划好，这样你这样一个大的流量池才
能持续造血，不然，就是两个字，凉凉。

社交电商在新消费，新零售领域，是一个巨大风口，当然，近期较火的社区团购，改日我们详细进行拆
觉用户运营模型，营销模型，管理模型。背后都离不开社群的推动，而社群的玩法也在不断的升级，其
背后的逻辑就是人性的管理。

如果你想学习更多技巧，成为互联网营销，品牌策划专家，和媒体KOL进行分享交流，欢迎加入微三云
的「品牌外脑」社群，情报站用于知识沉淀，还有不定期的线下活动进行专家分享。

关于「品牌外脑」

品牌研究（营销 策划 IP打造 品牌公关 定位 互联网 社交电商）行业社群，社群链接媒体，营销策划，市
场从业人员，有专门的微信社群，知识星球用于知识沉淀，平时我也会不定期分享自己从业经验，也会
有不定期话题探讨，比如：社交电商，用户增长，未来会有更多权益，比如，线下活动，像今天情人节
惊喜。再小的个体，都需要组织，等你加入。
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