社群运营规划方案
早该帮 编制


一、社群目标用户

以时尚女性为主，职场白领、学生、宝妈、自由职业者等。

年龄： 16~40

性别：女性为主

区域：深圳地区，先以一个区为主打点

职业:白领、工厂员工、时尚女性、宝妈、大学生、中学生

标签:爱美、时尚、上班族、上学、闲散时间多

二、社群定位策略

1、社群的种类

①产品型社群

基于对品牌、个人的信任，以产品直销为核心目的的社群，以直接销售会员和店主为主

②服务型社群

以服务客户为中心，主要以答疑的形式为主，做好后期售后服务

③会员社群

以发展小程序会员为主，建立会员社群，打造会员服务体系

④店主社群

以发展小程序店主为主，通过发展店主，让店主去拉会员

⑤服务商社群

有一定资源的渠道商，把其发展成为地区的代理商

三、社群拉新策略

1、微信号养号攻略

从微信渠道商那里购买一定数量的微信号， 微信号要实名制并绑定银行卡， 一年以上， 可以社群运营规划方案是空号也可以有信息，看微信号的定位和需求。每天主动加好友数不能超过 20 个，被动加好友不能超过 200 个。

朋友圈每天发布 4 条心情，早上 9 点左右发一条，中午 1 点左右发一条，晚上 8 点和 11 点 发一条。早上可发一些励志语录，中午 1 点发一些产品信息，晚上 8 点发产品图片， 11 点

发一些心灵鸡汤内容。

新号（1 年以下）前期不要拉人，不要做任何形式的营销活动，容易被封号或者降权，三个 月内像自己的个人号一样去养，发朋友圈，刷刷公众号，关注一些小程序，三个月就可以进行一些加人，前期每天不要超过 10 个人，朋友圈发文数量早中晚三条即可。

2、微信公众号涨粉

准备两个微信公众号， 一个是企业服务号， 一个是企业订阅号， 服务号主要是用来介绍公司的产品信息以及公司的未来规划，以及做一些第三方营销活动。

订阅号主要就是发文， 介绍公司的活动和优惠福利政策， 吸引粉丝关注微信公众号， 再通过公众号的推文引导粉丝加微信号或者进入微信群，做微信生态裂变，最终实现一个闭环。

3、小程序平台的引流策略

微信公众号引流（需要够多的公众号粉丝）

搜一搜入口（名称、内容优化）

附近小程序（需要在公众号后台开通）

好友分享（直接分享给好友）

社群分享（可以达到局部高频使用）

换量（小程序互推）

海报裂变（ 把小程序二维码置入海报中）

百度网盘（把小程序二维码置入资料中）

4、社群的拉新引流策略

要根据社群的用户画像去制定好社群的定位以及社群的整个操作步骤和环节。

免费渠道：

混群： 针对产品用户进入不同的社群，树立个人 ip 形象

洗群： 大规模建群，筛选出高质量用户

换群： 以群换群

贴吧论坛： 针对产品用户到各大贴吧进行软文推广

海报裂变： 设置诱饵，吸引用户进群

自媒体引流： 软文推广

公众号引流： 设置好公众号引流路径，导流公众号粉丝

朋友圈引流： 输出产品文案引流

小程序引流： 主要针对成交用户，指导客户加微信号

短视频引流： 主要以抖音和快手为主

微博推广： 广点通推广

线下活动： 根据产品进行线下活动，包括讲座、展会、交流会等

付费渠道：

1、公众号广告位推广

编辑好公众号软文并且制定好整个裂变环节， 将公众号粉丝用户沉淀到微信号和社群。头条均价在一万以上不等。

2、朋友圈广告

朋友圈付费推广，广告形式为视频或者图文以及一些海报，点击付费形式，大概为1000 次/60 元，可以寻找比较低价的渠道商。

3、信息流广告

也就是一些自媒体平台渠阵付费推广，目前效果比较好的有今日头条、搜狐号、百家号等，发一篇的价格较低。

4、异业联盟

通过和本地商家进行资源置换或者合作进行异业联盟，例如可以找一些做美发商品或者女性用品的行业合作，提供赞助支持。

5、短视频投放

前期费用较高，而且效果不稳定，建议做品宣比较合适。

6、活动推广

可以制定线上和线下合作方案，例如线上的投票裂变活动，以及线下的培训展会活动。

四、社群结构

社群的结构决定社群的活跃度和粘度

社群的结构一般分为以下几点：

1、群主

群主的人设在一定程度上影响了社群的调性和方向， 一般群主要具备以下几个特性：权威、有趣、真诚、博学、专业、负责等，让群成员感受到在社群的荣誉感。

2、管理员

管理员的职责主要就是为了维护社群内的环境， 提高社群的规模、活跃度以及粘度， 充分调动社群成员的积极性和参与度

3、KOC

即消费者关键意见领袖，以前我们都提倡打造KOL，但随着互联网的发展， KOC 的规模和作用要比 KOL 大的多，而且运维成本比较低， KOC 可在一定程度上影响社群成员的决策。

4、内容输出成员

这部分人比较喜欢和社群的成员分享， 他们会不定时的抛出一些干货内容， 一定程度上提高了社群的质量，为了鼓励内容输出，我们可以做一些鼓励以及积分墙等。

5、活跃成员

这些成员的空闲时间一般比较多，而且比较喜欢在群内发言，我们同样可以进行一些奖励，积分制。

6、潜水成员

这部分成员基本上构成社群的 80%，也就是所谓的二八法则， 而激活这部分成员也是非常重要的，我们可以通过一些福利政策，激活成员。

五、社群运维

1、建群前期的把控

2、内容才是核心

满足社群成员的需求，习惯养成、知识获取、社交、福利等

六、社群输出内容

1、海报图片

这类输出内容主要就是为了更加直观的表达产品的核心或者裂变活动的内容，让群成员更 能快速的了解和清楚社群的调性以及活动的福利。海报的形式一般有视觉性海报和内容型海报。

2、文字内容

文字是社群输出的主要核心内容，也是跟群成员建立联系和信任最主要的方式，文字构成 了社群的绝大多数内容，有社群的基本维护、公司介绍、产品介绍、活动介绍、社群规则和公告等。

所以社群在前期要整理出一套相应的话术，社群人员在回答专业的问题的时候最好统一话术，而不是每个人都按照自己的理解去输出内容。

3、图文内容

这里的图文内容我们更多的是指微信公众号的文章，公众号和社群都是属于微信生态，无论是内容的传播还是用户的沉淀都具有天然的优势，正所谓背靠大树好乘凉。

4、语音形式

如果说文字能够更加快速的让用户了解产品的介绍，那么语音可以更好的促进与群成员之 间的信任， 毕竟讲话要比冰冷冷的文字更加具有亲和力， 我们可以通过多群同步语音播报，提高工作效率。

5、视频形式

这种形式的内容输出在以往的社群里很少可以看到， 一方面视频的话费流量比较大，另一 方面是 4G 的网速还不足以支撑视频的快速播放，尤其是在信号不好的地方就更难以加载，所以给社群用户体验感不是很好，不过在明年 5G 的到来应该会使视频输出更加方便。

社群输出统一话术内容

1、亦享 life 是什么？

2、如何注册成为亦享的会员？

3、会员福利有什么？

4、如何成为亦享的店主？

5、如何成为亦享的服务商？

七、社群变现方案

1、亦享 life 会员变现社群

这类社群主要就是通过 98 元成为会员后可以获得 398 元的会员大礼包（洗剪吹+ 烫发、染发、发质修复三选一+6 张10元优惠券）作为营销噱头，促进社群成员 不断成交成为亦享会员。

为扩大会员社群的规模， 制定出激励方案， 例如转发朋友圈打 8 折、分享到几个 社群打 8 折、拉新用户进群送免费洗头等方式，不断扩大社群规模和种子用户。

2、亦享店主变现社群

发展流量主，扶持流量主，让其成为亦享生活的店主（分一级店主、二级店主、 三级店主， 店主等级越高享受的福利越大） 培养他们去裂变身边的朋友圈需求用 户，真正实现“自用省钱，分享赚钱”的价值理念。

3、产品直接变现社群

这里的产品主要就是指一些次卡以及同类行业不同类别的产品， 例如洗护卡、美 甲卡等，一方面可以提高整个社群的调性， 另一方面也可以增加社群的变现渠道。

4、服务变现社群

这类社群主要就是为给那些爱美的时尚女性提供硬核内容， 可以聘请一些行业领 域的佼佼者进行社群辅导，例如穿搭、化妆、护肤、发型等等。社群以收取年费 为主要变现手段。

八、社群绩效考核

社群绩效考核的几个主要指标有：

1、社群的规模

深圳本地社群的数量

自建社群的数量和成员数量

泛社群的数量

总的用户种子数量

2、社群的活跃度

社群成员的活跃数百分比

社群成员单天发言的数量

社群成员的内容输出程度

社群成员的活动配合积极性（有工具可以计算）

3、社群的注册用户数量

注册数量越多， 小程序的日活率更高， 社群的作用就是要不断鼓励社群成员注册 成为亦享的用户。

4、社群的会员数量

也就是社群的会员转化率， 会员转化率越高， 说明社群的质量越好， 社群的方案 更加有效，才能大规模产出。

5、社群的店主数量

也就是流量主，店主越多，会员的数量发展越快，制定社群方案策略，鼓励社群 成员成为亦享的店主，让其推广亦享生活会员。

九、社群投入产出比
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