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是在打造这两个品牌，关键看你在传播的时候主推哪一个，以及以何种方式传播微信视频号的出现，彻
底地将微信生态的商业系统打通了，进一步提升了微信社群的商业价值，视频号成为社群主打造IP、社

群用户互动的新型可视化社交载体。

微信视频号的出现，彻底地将微信生态的商业系统打通了，进一步提升了微信社群的商业价值，视频号
成为社群主打造IP、社群用户互动的新型可视化社交载体，没有视频号，社群用户的信任力打造、内容
运营、用户互动等效率会大大降低；没有社群，视频号的增加粉丝量、评论、点赞、直播带货也会变得
艰难，可以说视频号和社群是微信社群商业的新机遇，视频号轻创业适合每一个平凡的个体和企业。

如何借助视频号倍增社群势能

经营社群，80%的人都做错了，大部分群主的时间和精力都放在微信群的日常运营上，真正的社群高手
是做“势”，用美好的生活、无懈可击的案例、群主的个人品牌故事、大咖的加持等影响你，即便要赚
你的钱，也是先收你的心，击穿你的认知，让你“被从众”，卷入社群里，并逐渐融入社群生活。

一个社群要有两个品牌：个人品牌、社群品牌。社群势能其实就。对于企业而言，可能有一个疑问：公
司有企业品牌、产品品牌，还需要社群品牌、个人品牌吗？答案是需要的。的企业，创始人IP化的案例
很多很多，比如小米的雷军、芬尼克兹的宗毅、格力的董明珠、得到的罗振宇等，正是因为企业创始人I
P化很成功，才给公司的业务带来了很大的流量，让企业的度也变得更高。如果说企业是创始人自己的公
司，那么社群就是在用户端建立一个以“用户为中心”的“社群公司”品牌。

1、什么是社群势能

在营销学中，势能就是通过密集式的宣传推广，让我们的品牌成为话题热点，被广泛传播；社群势能也
是类似的意思，但它更加突出的是圈层化的传播辐射和影响力，在用户心中“种草”并建立某一个品类
的IP形象。比如CRMEB的定位是“社群场景”，对外输出的内容是社群场景思维，举办的活动是“社群
场景新势能大会”等。不断地通过社群运作强化这个IP属性，一旦用户想到社群场景就会想到我。

见实和零一裂变筹办了3场专场“私域流量行业大会”，从线上嘉宾预热分享引导到线下大会，筹备了将



近3个月时间。通过不同的嘉宾分享和企业走访，不断强化“私域流量”，并通过社群裂变建立了1000多
个群，形成了广泛的传播。通过这种密集式的传播对这次线下大会做了很充分的曝光，活动当天就来了
大概800多人。可以说这次实践很好地借助了社群势能的力量，强化了“私域流量”标签，并在这条细分
赛道占据了一定的市场主导地位。

2、社群势能的价值

社群主在经营社群的时候，关注的是社群裂变和社群变现，很少有人会关注社群的私域运营打法，比如
文化层面、组织层面、影响力层面、IP层面等。为什么会出现这种情况呢？因为对于大部分群主而言，
去做社群势能、文化、IP是需要时间的，短期内看不到增长和利益，所以他们宁可选择简单粗暴的方式
来做，也不会花时间去精细化运营。

2021年私域流量火热也是有原因的，因为人们发现微信官方开始打压“海报式裂变”和第三方裂变工具
，过去的打法失效了。我们不得不开始转向精细化运营，花更多的时间陪伴用户，建立用户信任关系进
而为后续变现做准备。这个时候，场景化的运营打法就成了关键，比如我们提到过的“训练营”玩法本
质上也算一种短期的场景式体验社群。

既然要做精细化私域经营，就要换一种方式来抓流量和做转化，这个时候就需要考虑群主IP的打造和社
群品牌势能的打造了。因为社群势能代表着“更低成本”的流量占有，也代表着在用户中流通的社交货
币，能在一个阶段的造势后完成闭环。除了流量价值以外，还能让我们的社群获得巨大的曝光和市场影
响力，并且会有很多的合作资源主动找我们，比如内容平台、合作场地、同行、工具公司等，这些都是
做社群势能的无形价值。

3、视频号如何玩转社群势能

群主的个人品牌和社群的品牌两者的关系是密不可分的，所以在构建社群势能的时候，往往群主就是社
群的佳代言人，当然，这个社群的铁粉，比如在我们的社群中信任群主的一群小IP，他们也会成为辅助
社群势能的股力量；第二股力量来自群主的资源，比如临时组建的社群助力联盟或行业大咖等；第三股
力量来自社群裂变，使用一些运营裂变的方法，用社群价值或利益驱动陌生用户进行社交裂变，可进一
步壮大社群的势能。

当然，构建社群势能，并非是指拉很多个群，核心关键在于群主的IP影响力以及“发起主题”的卖点能
不能够让参与者自发性地为你助力，毕竟社群势能打造也是一种信任的传递。如果群主为了打广告或粗
暴变现伤害了参与者的人脉，我相信这些人下次一定不会参与助力了。

如何让参与者自愿为你助力呢？一是群主的“种草”，这要求平时群主的人缘不错；二是群主过去有积
累，在特定的圈子里已经有了影响力；三是活动有卖点、有干货，是用户想要的；四是在活动中有一些
超值福利等。有了这四个条件才能让更多的人愿意助力支持你。

每一次社群势能的打造都需要有一个主题卖点，那么如何结合“视频号+社群”的方式来引爆这个“主
题卖点”呢？我们这里提供了几种方法：

方法一：社群

2021年底，我有幸参加过合作伙伴的一次线上活动，他们初的想法是对自己这几年经营社群的青春做个
纪念。结果我只是发了一条朋友圈信息，就有好多人想参与助力，于是，我顺势就建立了一个助力群。
大约有1425位粉丝参与了助力，终实现的结果是新增好友500多人，新增付费会员130名。经过这次活动
，我发现之前是我太低调了，很多人只知道我，却不知道我的社群，所以以后每年一旦我有时间，我都
会在固定的时间筹备活动，用来宣传我的社群。

“社群”是一个很好的主题卖点，既可以通过这次活动持续打造群主的个人IP，也可以在这个时间宣布



大事件，比如新年会员招募、年度大事件总结、新品发布会等；同时也能帮助你激活一些资源，带来一
些连接机会。如果你的社群粉丝比较多的话，这正好是增加和粉丝共情的好时机，让用户进一步爱上你
的社群。

橙为社群创始人邻三月在上海举办了“橙为社群”五周年生日会，现场来了几百位橙为粉丝。在现场不
仅可以听干货分享，还可以和熟悉的群友聊天，五年的感情在这一刻深度融合，让大家增添了“橙为社
群”的温度感。现场很多群友都在拍视频号记录这一刻，这无疑进一步增加了社群的曝光率。

方法二：新书预售

我的合作伙伴李先生告诉我，一个社群要打造的IP，一定要写一本自己所在行业的书籍，为自己做背书
，这有利于占领用户的心智高度。当你的社群影响力不足或个人IP很弱的时候，就可以选择这个方法来
试试。线上发起“新书超前读”的活动，引导用户进群为你的新书造势，当人数到一定规模时，还可以
在这些人中挑选一些势能比较强的IP成为你新书的联合出品人，以此扩大你的社群和书的出圈可能。以
前我们只能在群里做影响力，现在有了视频号，可以让参与支持的人按照我们提供的剧本拍摄短视频发
布在视频号上，并使用话题“#话题内容”带上社群和新书，分别在朋友圈场景、视频号场景、微信群场
景、公众号场景进行宣发，以此扩大社群和新书的传播广度。

我们的社群大学的老壹老师近出了一本新书《序列式运营》，相比以往，他这次的宣传结合了“社群+
视频号”的玩法。前两周利用社群裂变了100多个新书发售群，并在群里给群友提前预读了部分内容，再
用一周时间感召新书联合出品人，然后号召所有的联合出品人以及提前购买新书的小伙伴拍视频号助力
宣传，进一步地提高了书的销量，同时也为他的精壹门社群做了一次10万人次的曝光。

方法三：大咖加油

见证一个社群是不是具有社群品牌度，好的识别方法就是有多少大咖愿意出来站台。比如企业家类的社
群有中国社群俱乐部；女性类的企业社群有木兰会；创业者类的社群有黑马会等，这些社群每年办年度
大会或行业大会时都会有很多的大咖出来站台，不过通常都是以海报的形式宣传，或者拍一段祝贺视频
；视频号出现了，以后大咖们就可以用视频号的形式来为社群加油。

我们业内有一个社群叫28推，在新媒体这条赛道占有一定的行业地位。以前这个社群每年在全国都有不
同主题的活动，今年我无意间看到视频号里有几个人在祝贺“28推十周年”。你会发现这些人就是我们
提到的社群里铁杆的那一批人，他们在用视频号的方式集体为28推社群发表祝贺。

方法四：双11主题活动

2021年双11刚刚过去不久，尽管2021年没有以往那么热闹，但是我们不得不说双11依然是一个很好的“节
日IP”，在这个时间点，企业和用户的注意力都集中在节日上面。作为社群主，怎么能错过这样的机会
呢？我们每年都可以借助双11发起一个关联活动，引导用户参与进来并借助视频号为我们造势。2021年
的双11期间，几个大号都开始了“视频号直播带货”首秀，比如十点读书的林少、夜听刘筱、灵魂有香
气的女子等社群主都获得了不错的回报，他们的打法基本上是结合了“干货+福利+产品抢购”的模式来
做这次直播首秀的，背后的私域流量池包含社群、公众号、朋友圈以及其他公域渠道宣发。

情感博主@夜听刘筱在双11期间开启了“视频号直播带货”首秀，整场直播近4个小时，超7万人次观看
，这些数据的背后支撑是他拥有3000万公众号粉丝和上千个粉丝群作为私域流量池。当所有的粉丝听到
这个消息，又会有很多人帮助他扩散，让他迅速成为“视频号直播一哥”。这个案例中IP起到了巨大的
作用，进而也扩大了社群“夜听”的影响力。

“视频号+”是社群品牌的助推器，能够扩大群主的IP影响力，也能够结合社群的基础玩法，扩大社群的
品牌影响力。只要设计好“视频号矩阵”或者“社群矩阵”就能在短期内引爆社群势能。然而这里的先
决条件就是创始人的IP具有势能价值，否则没有人和你玩，你的社群也就无法构建社群势能了。



 企业在找第二曲线的路径，经常被市场割韭菜，想要在视频号这一领域开启新的曲线，联系我们，专
业的团队做专业的事！
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