任务4
	课时内容
	微信营销
	授课时间
	350分钟
	课时
	7

	教学目标
	  知识目标
能认知朋友圈营销的特点
能认识微信群营销的特点
能认知公众平台营销的含义
  能力要求
能分析朋友圈营销运作原理
能策划微信群营销方案
能够评价公众平台营销策略

	教学重点
	  微信朋友圈的解读、定位，微信朋友圈营销实务
  微信群的含义、加入，微信群营销实务
  公众号的含义、加入，微信公众号营销实务

	教学难点
	  微信群营销活动的组织
  微信公众号营销实务

	教学设计
	教学思路：
（1）引导学生开始课前阅读，并回答后面问题，（参考教材中二维码视频答案）以便使学生进入到新媒体营销学习的场景中；介绍微信营销的含义、特点，导入主要模式；先从其建立的社交关系开始，引导学生认识微信在商家与消费者之间建立起来的强关系。在此基础上，分解微信功能，引入其营销属性。由社群属性导入课程，揭示其营销活动的便利条件。
（2）讲解微信朋友圈营销的含义与定位；微信朋友圈营销的基本思路、策略以及活动组织；
（3）讲解微信群的加入、微信群增粉、微信群互动、微信群转化方法、技巧；
（4）公众号平台类型、平台营销实务。针对非营销专业的学生，应有一定的知识导入、宽度的拓展。
教学手段：
（1）通过演示讲解基础知识，讲解结束后通过课后练习巩固所学知识；
（2）对于重点内容着重实例示范讲解；
（3）注重课后实训的组织演示与练习。

教学要求：
除教材中的相关知识，需要培养学生的新媒体营销意识，学生的互联网传播思维，能够在认识不同类型微信营销活动的基础上，对微信营销有自我的认知。结合实例，说明微信营销的技术与方法。
能够理解建立微信平台的官方公众账号的工作过程。
1.微信营销目的: 建立一对多互动营销平台，依托微信及渗透个人现实社交圈打造一个营销通路，传播品牌、产品、项目、公司等信息，吸引更多的消费者用户与加盟商用户 等，成为企业移动互联网营销通路的重要组成部分。 
2.企业获得价值: 通过此方案的执行，逐步完成移动互联网营销通路的布局，为公司实现网络化经营做好当前收益与战略布局。 
3.层过滤机制，把广众人群分层过滤成为我们的客户。第一层过滤:通过微信公众号吸引人群关注；第二层过滤:通过微信逐步开展的专业信息培养引导，把潜在客户过滤到交易平台；第三层过滤:公司专业招商网站或实体门店。 
具体实施：
1.团队建设
团队人员要求具备商务谈判能力;抓住重点能力;积极思考能力;不断学习能力;高效沟通能力; 建立关系能力; 危机公关处理能力; 了解受众兴趣能力;组织协调能力; 品牌树立能力。 
2.团队人员构成
每个微信公众号由公司1-2 名员工兼职负责。设定2 名负责人进行应急管 理(总经理或副总经理兼)。另配备1-2 名网络营销经验丰富的员工负责项目运 作(亦可聘请顾问)。 
3.团队资源
（1）线上推广预算。团队制定推广计划及所需资金预算，做好沟通及审批工作保证资金及时到。
（2）线下推广预算。团队制定线下营销活动所需的物料、交通、场地租金等资源预算方案。 
方案执行
1.开通公众平台账号 (注册官方类微信、加盟类微信、销售类微信。
2.制作二维码、微信号宣传图片、公司官网、微博、博客、论坛等放置二维码、设计二维码宣传单张、海报、名片、员工T 恤、户外广告灯箱等。
3.线上推广方式。论坛、IM 工具、EDM、官网、网店、博客、微博、社交网站、互推、付费广 告、公众账号导航。 
4.线下推广方式。名片、传单、T 恤/广告衫、菜单、说明书、产品包装、店内海报、户外广告、关注陌生人、活动、传统媒体。


	教学内容

	知识回顾：上一任务主要是微博营销，依照新媒体营销演进顺序，本任务主要讲解微信营销。
课前阅读：
（1）你听说过上文中提到的营销活动吗？
（2）你觉得微信在农夫山泉热销中起到了哪些作用？
（3）你怎样评价这一营销现象？ 
（导入：通过分析讨论，引导学生初步认识微信营销的应用场景。认知企业开通微信公众号、发布信息、形成转化的优势、意义、技巧。）

内容大纲：具体可结合本任务的PPT课件进行配合讲解。
4.1微信朋友圈营销
4.2.1微信营销的解读
1.微信营销的含义
2.微信营销的特点
3.微信营销的模式
4.1.2微信朋友圈营销认知
1.朋友圈营销解读
2.朋友圈营销定位
4.1.3微信朋友圈营销实务
1.朋友圈形象设计
2.朋友圈内容发布
3.微信朋友圈活动组织
4.2微信群营销
4.2.1微信群认知
1.微信群的含义
2.微信群的加入
4.2.2微信群营销认知
1.微信群营销的含义
2.微信群营销的特点
4.2.3微信群营销实务
1．微信群增粉
2.微信群转化
3.微信群互动营销
4.3微信公众平台营销
4.3.1微信公众平台解读
1.微信公众平台的含义
2.微信公众平台的类型
3.微信公众平台的注册
4.3.2微信公众平台营销实务
1.微信公众平台定位
2.微信公众平台设计
3.微信公众平台粉丝维护
4.微信公众平台营销活动

重要名词: 微信营销  微信朋友圈营销   微信群营销  （市场营销基础知识、广告策划与制作知识技术缺乏的专业需详细解释）
重要信息：（略）



	小结
	1.子任务课堂测评情况
2.学生自我总结
（1）知识目标实现情况；
（2）能力目标实现情况；
（3）核心原理或概念把握程度；
（4）职业活动总体框架掌握程度。
3.教师总结（可以参考教材中二维码视频核心提示）

	思考及作业
	想一想：
1．微信营销的模式有哪些？
2．微信公众号营销活动有哪些形式？
3．提高微信营销活动效果的方法有哪些？
4.实训组织
（1）学生分组，搜集一些著名微信营销活动案例，归纳分析活动过程设计、效果监测方法，选择其一些你认为有趣的细节，并讨论分析，总结概括出这些活动能够给商家带来的影响。
（2）学生分组，收集身边的一些企业关于开展微信营销活动的具体形式，选取一个企业，分析讨论，并概括其分别针对的目标人群。
（3）分组将讨论成果做成PPT进行展示，并组织全班讨论与评析。
5.课堂举例
《啥是佩奇》是电影《小猪佩奇过大年》的宣传片，2019年1月17日播出后迅速形成病毒式传播。一夜之间，《啥是佩奇》成功占领了朋友圈；也许你没有看过小猪佩奇，但你一定听过“佩奇”的大名。
要说“佩奇”为啥刷屏，互联网行业专家包冉、和央广财经评论员王冠，曾经在《央视财经评论》曾经做过深度解析。
“小猪”那么多，火的为啥是“佩奇”？
[image: http://image.woshipm.com/wp-files/2019/12/e7pzjC86D1Fj0i7lQqac.jpg]
（1）佩奇是IP，春节是更大IP，相得益彰
说起小猪佩奇，成年人的眼中可能是一部充满童趣的动画片。单单就这部动画片来说，可能更容易受到小朋友的喜欢；对于成年人来说，不一定有很强的吸引力。
那么，为什么“佩奇”能够成功占领成年人的朋友圈呢？
很重要的一个原因在于“春节”这个节点，父母带着小朋友看电影的首选就是“佩奇”。“佩奇”与“春节”这两个IP产生了叠加反映，形成了一个全民娱乐的盛况。
（2）心中最柔软之处成就最强传播支点
《啥是佩奇》这部宣传片，讲述的是亲情、家庭、乡愁的内容。在春节这个团圆节点时，可以说是触动了人们心中最柔软的地方；无论我们在外打拼多辛苦，乡情都是相同的，《啥是佩奇》正是将这种情感表现了出来。
“啥是佩奇”火了之后，“配齐”也火了，互联网营销人们巧妙地运用了“佩奇”的谐音，将“配齐”元素融入自己的营销当中
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