
2023年新能源社群运营方案(模板5篇)
方案在各个领域都有着重要的作用，无论是在个人生活中还
是在组织管理中，都扮演着至关重要的角色。通过制定方案，
我们可以有条不紊地进行问题的分析和解决，避免盲目行动
和无效努力。以下是我给大家收集整理的方案策划范文，供
大家参考借鉴，希望可以帮助到有需要的朋友。

新能源社群运营方案篇一

首先，目前的团购，基本采用拼团。公众号或小程序。运营
方面，线上线下结合。线上可以买，线下也有海报，二维码
进入，拼团更优惠。或者优惠活动拼团，引流到线下。

当你真正做了社区团购之后你就会发现，如果你拥有了一定
的用户基数的时候，管理人员和订单统计上必定会变得更加
繁多，普通的人工核算就会变得特别麻烦，而且很容易出现
错误，工作效率也会大大的降低，势必会对自己的社区团购
发展有一定的影响。再加上面对社区内争相发起的社区团购
竞争者们，又该如何提升自己的竞争力，也是需要值得思考
的重要问题。

所以在运营社区团购的时候，你就需要依靠一个靠谱优质的
社区团购系统帮你处理这些问题。

我们的系统有着全面的系统功能，下单功能、配货管理等等
都会让你在整个社区运营中节省大量的人力物力，并且大大
的降低了出错率。更有多样化的商品展示、商品促销功能等，
让你更大可能的使用促销手段获取更多的客源，同时也能增
强用户的黏性等。

针对不同的用户需求，支持个性化定制专属的社区团购系统，
为广大客户提供专业的社区团购的解决方案，其强大的研发



实力和安全稳定可靠的技术支持轻松帮您打造安全稳定可用
的社区团购系统，是你的不二之选。

社区团购的运营模

1.深耕+流量社交化。

社区团购是基于深耕社区，开展的商业模式，整合社区的小
流量集合，是更加具备地理属性、本地流量的模式。不但获
客成本低，而且采用熟人分享式的营销，转化率以及留存率
更高。

2.融合+线上线下一体。

新电商模式的竞争，是谁能获取、接触更多的流量，更好的、
更高效的提供产品及服务，只有这样才能获得更多的客户群
体。社区团购的线上+线下模式将强化用户体验、提供高质量
的产品，同时基于熟人之间的模式，提供更加优质的服务。

3.精细+分享式电商。

新能源社群运营方案篇二

目前，培训机构常见的社群分类一般有3大类：引流群、福利
群、快闪群。

机构可在文章、视频、直播中推荐低价课链接吸引家长，家
长购买低价产品进入课程配套社群后，在社群内体验产品和
服务，然后向正价课转化，提升客单价。

这类社群需要设置好诱饵，快速与用户建立连接，社群内容
能够起到裂变的作用，群里可以发送如下内容：

将家长加到群里，在群里提供免费的福利，如优惠券，专属



秒杀活动等。

一方面，可以寻找对课程有意向的用户，向正价课转化；

另一方面，可以寻找对于做老带新任务感兴趣的家长，将其
向推广员转化，即家长分享自己专属的课程推广海报，如果
其朋友下单成功，推广员即可获得相应奖励金。

快闪群非常适合促销节日或品牌活动，如双11大促群、新课
上线限时秒杀群等。群内除了发布大促规则，还可以发送以
下内容：

在社群解散之前，可以发点红包来感谢大家的信任，发布活
动结束后的客户服务，比如告诉大家活动结束了，后续服务
可以进入课程服务社群，给用户最佳的体验。

新能源社群运营方案篇三

主题：集赞送课程

目的：开班，预设30人报名

引流渠道：社群+朋友圈+今日头条

报名得：优惠价+教材+社群会员

活动安排：物料准备——公号软文推广——朋友圈图片——
分享集赞——开课

2、活动流程预设：

此活动可长期不定期搞，以引流，并形成教师和家长的粘结，
以留住家长，打造至少5个100人群，以助力后期转发、集赞、
投票等大型活动。



五、运营人员安排+运营wbs表

这个部分略，根据自己手头人数制定项目计划书即可

好的，总结一下，第一，

结构上的金字塔原理——先概述总结，再分述细化；

呈现上的图表化——综合利用思维导图、结构图、excel表单
呈现内容；

语言上的具体化——多使用数字化、描述性的词汇，少用情
感化、私人化的表达。

格式上的清晰化——和企业色搭配的色调、协调的字体字号
等

新能源社群运营方案篇四

建立医院社群的目的是什么，在社群运营之初就必须要想清
楚，只有这样才可以明确以后应该用什么样的方式运营社群，
用户价值闭环如何成型、商业模式如何搭建。如果一个医疗
社群在运营中没有明确这些问题，运营中不断变换自己的运
营目标，用户会逐渐远离这个社群，不要说营销，连基本的
维护都会很难。

,医疗社群带来的价值是什么

你的医疗社群能为大家带来哪些价值？

，在哪建立医疗社群

社群不等于微信群，也不等于微信公众平台，微信只是现在
仍是主流的沟通工具，适合用于社群运营而已。



医疗社群运营一定要找到适合的平台，以平台为依托进而运
营，这样的平台可以是论坛，可以是qq群，可以是微信
群……也可以是这些工具或平台的混合体。

具体运用哪种工具，使用哪个平台，要看医疗社群的人群和
定位。社群可以按以群为主导的运营模式和以平台为主导的
运营模式，不过最常见的是两者兼而有之，对于医疗社群也
是如此，一般来讲，营销作用主导的医疗社群以群为主导更
合适，而以品牌推广为主导的医疗社群使用平台为主导效果
更佳。

a.群的选择

现在可以建群的主要平台还是qq和微信，一般说来，人数不
多的时候两者使用效果都差不多，但是当人数一量增加时，qq
群的优势就显示出来；而且qq群有群文件、群视频、禁言等
丰富的管理手段，更利于社群的维护。而且qq群可以运用搜
索等功能进行推广，这些都是微信群无法实现的。

b.平台的选择

现在最常见的平台是微信公众号，现在公众号的付费功能和
推广功能也越来越强大，但是头条号、贴吧、兴趣部落、支
付宝生活号，到底如何选择也需要结合本社群的实际情况来
确定。至于公众号，倒底是选择订阅号、服务号，也是要看
具体情况来定的，没有一个统一的标准。运营者需要认真分
析本医疗社群的实际，充分比较各种不同平台的优劣势，然
后确定使用什么样的平台进行运维。

新能源社群运营方案篇五

一、引言



二、社会化媒体时代下社群营销的特点

1.社群营销的常规形式

2.虚拟社群与品牌结合的营销形式

三、社会化媒体时代图书社群营销模式分析

1.社群图书体验营销模式

从消费者的用户体验角度来看，体验营销模式是一种新兴的
销售模式，对于消费者来说，并不一定就是社群中的一员，
也可以是社会化媒体的活跃分子，但是通过特定的购买行为
获取相应的体验，诸如图书包实验中，消费者可以获得无论
是图书包实验，还是“李韩十年”，都很好的抓住了“实
验”或主题的拆开图书包的体验，然后进行分享，如此一来，
体验营销可以很好地增加社群规模，促进图书的营销。从本
质上看，体验式营销的兴起离不开体验经济的发展，社会化
媒体也为多重体验提供了物质条件，所以说，社群图书体验
营销模式可以通过某个主题活动进行开展，站在体验营销理
论角度来看，感官、情感、思考、行动和联想，这些因素共
同组成了用户体验，但是趣味才是营销的精髓，社群图书体
验营销模式很好的抓住了趣味这一特点，利用社群成员期望
得到乐趣、刺激、接受有创意的挑战的心理，激发消费行为，
进而实现图书营销。

2.社群图书品牌营销模式

当下，品牌经济已经变得耳熟能详，品牌产品由于其品牌效
应能够得到更多消费者的认可，对于图书销售来说，异曲同
工。对于消费者做出图书购买行为的时候，也会考虑出版社
的品牌、图书虚拟社群的品牌等等，品牌也会是一项无形资
产，品牌营销则可以充分利用品牌这一潜在优势，扩大市场
占有率，使得企业能够在激烈的市场竞争中脱颖而出。社群



图书品牌营销模式的本质也正是这一点，利用品牌的影响力，
充分利用意见领袖的力量，使口碑能够得到扩散性的传播，
从而形成一种良性循环的营销模式。

3.社群图书整合营销模式

所谓的整合营销是一种营销传播计划的范畴，对于社会化媒
体中的虚拟社群来说，就是将不同的信息进行重新配置整合，
然后通过各个渠道对之进行分散，进而实现传播最大化，基
于solomo的图书整合营销是整合了社交，本地化，移动化的
资源进行整套的图书营销方案。时下比较流行的社群的图书
众筹模式是对各种线上线下资源整合之后，建立起图书的社
群，进而可以调动各方营销资源对图书营销提供便利条件，
形成一种全方位、立体化的营销方案，以读者为本，建立起
多渠道的互动环节，进行良性互动，通过客户反馈及时调整
营销策略，控制营销力度和节奏，所以说，对于社群图书的
整合营销模式来说，这是一种多渠道、多维度的、整合性的
营销模式。

综上所述，对社群图书营销的三种模式进行了简述，我们可
以看到其中在营销中各有春秋，我们应该看到对于不同的模
式应该采取不同的营销策略。

四、图书社群营销策略建议

社群营销对于图书行业来说还是一种比较新的营销模式，而
且就图书行业发展来看，也在社会化媒体时代下不断地尝试
更适合自身发展的营销模式，但是在具体的营销过程中会涉
及到各种营销策略的选择问题，本文从图书社群营销的实际
出发，针对性的提出完善建议。

1.扩张社群营销经营产品种类，跨平台延伸产品形态


