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社交电商运营推广如何打造个人TP，社交电商解决方案

——————————

社交电商的本质是人与人之间的交往，社交电商不卖货，更多的是卖个人ＩＰ和影响力。

１、做社交电商一定要打造自己的ＩＰ，成为自己所在行业的专家，不要成为卖货的业务员，业务员永
远干不过专家，专家干不过明星，明星干不过超级ＩＰ。

现在的８０、９０后他们追求快乐和自我价值的实现。他们家庭有房没经济负担，如果靠出租房屋甚至
比现在的老板还有钱。上班随心所欲不是为了养家糊口，而是实现个人价值。雇佣制时代正在走向衰落
，合伙人时代正在来临，现在是打造超级个人ＩＰ最好的时代。

社交电商的本质是人与人之间的交往，社交电商不卖货，更多的是卖个人ＩＰ和影响力。而个人ＩＰ背
后的本质就是信任和影响力。

社交电商的本质：信任和影响力

２、社会越来越尊重个人的价值。

客户买的不是产品，而是问题解决方案，产品只是专家身份的替代品。客户需要的是精美的食物和便捷
的服务，而且质优价廉，还很好玩儿的游戏，很多社交电商平台就具备这些特征，不仅物美价廉比天猫
京东还优惠，还有秒杀，还能省钱，还能分享，还能有及时奖励，还能玩团队，还能有管道收入。规则
清晰人人平等，自发复制，每个人都喜欢被奖励，分享也会被朋友感谢，是个特别好玩的游戏。

互联网时代，任何产品一定要向游戏一样好玩，而且倍增裂变指数级别增长，才是好产品。



３、超级个人ＩＰ可以迅速的倍增信任和影响力，从而轻松倍增你的收入，这些收入不是来自朋友，而
是来自管道，来自平台资本。

超级个人ＩＰ可以影响和帮助更多人解决痛苦和实现梦想。

社交电商圈子的超级ＩＰ和自明星就是最好的体现。超级个人ＩＰ可以快速收钱、收心、收人、收魂。

那我们该如何确定自己个人ＩＰ呢？

定位很重要，搞清楚你的定位，有了定位之后才能聚焦你的能力和发挥你的特质天赋。

思考超级ＩＰ定位，可以先提出三个疑问：

１、我的核心优势和资源是什么？

２、我的核心用户在哪里？

３、我能够为我的核心用户解决什么核心痛点？

设计ＩＰ理论框架三个核心：

１、要找准一个焦点，而且是你擅长的喜欢的焦点。

２、要不断的重复，占领粉丝的头脑和心智。就像脑白金的广告一样

３、要连续Ｎ次不同角度的重复，这种关键要务必须看到你听到你的名字就条件反射立马反映出来。

如果提及你，别人不知道你是干什么的有什么特色，没有个人观点。那么社交电商里面你的影响力就不
会很大，除非你找到有影响力的人加入你团队。

ａ、武功会一万招，不如一招练个一万遍；

ｂ、你要问自己擅长的招数是什么？自己最喜欢的招数是什么？

ｃ、只有自己擅长和喜欢的招数才能持久，才能不断叠加，优化，最终产生质变。

例如：

有的人喜欢玩小视频，他就可以结合自己定位来输出与他定位相关的小视频

再比如有的喜欢写文章，他就可以通过自媒体渠道去打造个人ＩＰ。

社交电商的个人ＩＰ打造

超级个人ＩＰ打造实战招数有

１、写文章；２、视频；３、语音（电台）；４、发图片；５、地面活动

要坚持价值价值和做出品牌效应，找到和你有共识的人群。



做好超级ＩＰ就具备社交电商核心。就是让你的粉丝成为ＶＩＰ，和粉丝们一起赚钱，因为你是超级个
人ＩＰ，你本身就是一个很好的产品，成交从信任开始。

造势，名人大咖合影，不断刷脸，对于社会事件发表自己的观点。

打造团队ＩＰ实战秘术核心是优化总结，复制裂变。把个人ＩＰ打造方法进行总结优化，然后复制到团
队中去，裂变出千千万万个超级ＩＰ出来，最后这个团队就是超级ＩＰ团队。

社交电商如何躺赚

做社交电商，找到你的个人支点，你就是世界的中心，一切因你而起，一切因你而有所成就

————————

——————

成交型招商会的实操技巧（洗脑模式）



为了清晰的表达，我分了三个模块：“目的”、“环节”、“关键”一一进行分解。

一、目的：成交型招商会目的。

首先，你要明白，来听课的人，都是“恐惧”的人，是来寻找出口的。

参加招商会的人，之所以能够被铺垫，被邀约，被吸引进来，一定是恐惧现在的状态，一定是想寻找新
的出口，进而赚多点钱的。

二、环节

提到成交型招商会的环节，如果有经历过的朋友，不妨调动起脑海的情景，进行回忆。是否有这样的片
段：

一位慷慨激昂的主持人、激动人心的音乐、一阵阵激情的掌声、一次次因幽默而又响起的掌声、搞笑活
泼的互动环节、感动到致人流泪的动容时刻、员工上台齐声参与的环节⋯⋯

这些个环节，都是固定的必备的套路。甚至你可以在专做培训教育的公司，他们的电脑文件夹里面找到
［ 已经分门别类的，主持人上下场音乐、互动音乐、主讲人情绪高涨时刻的配合音乐 ］、［
所需的展架、海报、易拉宝呈现 ］、［ 开讲的致辞环节设置、调动气氛的举例 ］等等等等。

没错，都是既定的。临时增添的，可能也要看现场被烘托起来的气氛，这些可能会让讲师兴奋，进而迸
发出一些新的点。现在要分享的，是经过营销逻辑结构梳理过的，是具有影响力和煽动性的营销逻辑结
构设置。

１ ．利益设置环节

针对招商会来说：

利益设置其实代表的是分利模式，要注意的是。我们知道，通常你会看到很多做房产销售的人特别拼，
不怕烈日不怕面子不面子的问题。深层原因其实是利益驱动。作为一个学历只有高中、或者初中状况的
人，按照正常的，大众平均工资水准的条件下，薪资水准应该是在３０００元左右的（注意这里没有任
何歧视，或者贬低低学历朋友的意思）。试想，如果说：刚才提到的这类人，知道帮助成交一套房子，
那么，一次可能就能拿到１万元，甚至更多的提成。这类人中，头脑灵光的人，又不愿意一天８小时坐
在工厂加工零件或者再餐馆打工，是会选择从事这类工作的，甚至非常的拼。

这样来看，我们可以知道，利益驱动是一个非常强的动力。招商会目的是为了签单成交，网罗住你的经
销商渠道商，那么，在招商会现场就需要一批帮你去卖力说好话的人，来促成成交。

怎么样让一个人最够卖力为你公司说好话？所以分利模式足够重要，要设置好分配好邀约人、谈单人的
相关利益分配。

２ ．现场案例分享环节

招商会在讲师讲解环节之后，往往会设置嘉宾分享。注意，嘉宾分享环节就是表示 承诺和一致，表示我
们企业刚才所承诺的，诺，你看，我们都做到了。不信，请听我们现在请的这个嘉宾，跟我们以前合作
的这个嘉宾的真实现场分享。然后这个嘉宾将会看似比较客观，轻描淡写的表示：刚开始的时候我和你
们都是一样的，ＢＡＬＡＢＡＬＡ，但是，ＢＡＬＡＢＡＬＡ⋯⋯

台下参与招商会的人：哦，这么厉害啊！这说不定真的是一个机会诶！



３． 背书环节设置

这一个环节通常发生成交型招商会的准备阶段。要给本次会议准备一个强有力的权威背书，或者给人以
高大上的感觉。让人觉得今天的主讲人太牛逼了，一定要认真听。

自制宣传片

无数噱头“荣誉”集于一身的个人包装

主讲人名人语录归集整理

４． 羊群效应营造环节

首先要注意下面我写的这个流程，这条脉络基本上概括了招商会的标准化流程。

强制服从暗示－－－－－－情绪高涨－－－－－－盲从气场引导－－－－－－集体无意识－－－－－－
羊群效应

我们进行逐个简单分析，因为只需要把其中场景填充进去，各位可以自行的脑补情节了。

强制服从暗示（你会发现主讲人在台上反复问：是不是，对不对，对不对，对不对？这是典型的强制服
从式暗示，目的是为了让你认同，“哦的确是这样的”）

情绪高涨（注意激昂的音乐、讲师挑起的互动以及台上的小游戏。这是典型的唤起集体情绪，有一句话
大家要注意：大众在一起是没有智商的，有的只会是情绪，这里大家可以回忆一下之前的“抵制日货”
打砸日本汽车的活动。或者想想，之前法国政府接待了达赖，然后中国就开始抵制家乐福了。）

盲从气场引导（主讲人会反复问，甚至单个提问：“有没有感觉到？是不是这样的？”
这个时候注意，招商会身边坐的“托”就会叫嚷道：是这样的，我感觉到了！）

集体无意识（这个环节倒是有一些可以套路，这些套路是讲师惯用的手法，注意看下面分析）

善于拆解“字”。比如某大师，经常到处讲，你们注意到“佛”字没有？你把它倒过来就是“美元”⋯
⋯诸如此类。

善于从名句里泛解析。借传统文化外衣，来蒙蔽人。此项是针对国学功底不深的人。

无标准答案式的歪理，鸡生蛋生鸡。大师会问你，大家会不会下象棋？那么我问：象棋里的车马炮是干
嘛的？是杀敌的还是保护老将的？

这个时候假如你回答是杀敌的，他会说，你错了，其实是保护老将的。老将都没了还杀敌干嘛？

这个时候假如你回答的是保护老将，他会说，你错了，其实是杀敌的。车马炮不杀敌难道还准备让卒子
和相上么？

所以，让你回答是故意的，你回答错是必然的。（脑补一下赵本山小品：树上７（骑）个猴，树下１个
猴，总共几个猴。）

如果你说做一件事是不可能的，这个时候大师会告诉你，再你回答不可能的时候，这３个字里面，有２
个字是可能。诺，占了三分之二。所以，一切皆有可能。



９９句真理。大师说了９９句话，都特么是普世价值观，的确是对的。单单最后一句话是谎言，但是你
会相信，你会坚定的相信他是对的。因为他说的话都挺有道理。

羊群效应 （再者，说的不好听一点，就是设置“托”在你身边坐着，全程陪你听课。这样，他在互动的
时候，你也不由自主的跟着互动，进而进入情境。）

５． 用触手可及的日常行为进一步刺痛痛点

前面说过了，征服一个人的办法是，让他恐惧。

如果你拯救了一个人的恐惧，那就征服了这个人。那么怎么去拯救一个人的恐惧呢？

摧毁他的判断！！！

用一些触手可及的日常行为，进一步的让他改变自己的看法，进而接受你的观点。

６． 营造紧迫感和危机

制造稀缺。越是稀缺的东西，越多人想要。那么想要就要服从我们的竞争机制，不服从我们既定的规则
，所有人都会排斥你，让你提前出局。这是所谓的公平。那么为了得到这种“稀缺”以及“稀缺”背后
所能给你带来的利益，一方面你会更加疯狂地遵守或者示好，另一方面你可能会恐慌，害怕“稀缺”被
别人利用了。

对于招商会来讲，核心可能就是下危机。比如讲互联网变革，给传统行业的冲击，目的是让这些参会人
跟你合作，把握住互联网的机会，进而渡过冲击带来的危机。这个时候，你要进一步制造紧迫感就要制
造“稀缺”，比如现场１００个人，我们只给２０个合作名额。

三、关键

对于招商会来讲，之前“环节方面”如果是正常准备好的流程的话。“关键点”将会变得尤为重要，作
为前提要因，“关键点”将会制约招商会是否能够开启。

底层准备：需要给底层洗脑，然后疯狂打电话邀约参会。（试想一下你是否经历过同一个公司不同的人
反复给你打推销电话）

中层准备：为牵头人设置好分利模式，让牵头人口碑带动参会。
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