任务5
	课时内容
	社群营销
	授课时间
	350分钟
	课时
	6

	教学目标
	  知识目标
能认知社群的含义
能认知社群营销的含义
能认识社群营销的策略
  能力要求
能分析社群营销运作原理
能策划社群营销方案
能够评价社群营销策略

	教学重点
	  社群的含义、要素、搭建
  社群营销的运行方式、社群价值的激活、社群活跃度的保持
  社群运营团队的建立、社群运营绩效评价

	教学难点
	  社群营销的运行方式、社群价值的激活
  社群运营绩效评价

	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；讲解社群的相关知识，包括社群与社区的含义；
（2）讲解社群搭建的相关知识，主要介绍社群目标内部角色、运营平台等。社群营销的运营方式、社群价值激活、活跃度保持；
（3）讲解社群营销推广，包括团队建立、绩效评价、商业变现等策略。
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，需要培养学生的社群营销意识，学生的互联网营销思维，能够在认识不同类型社群的基础上，对社群营销有自我的认知。结合实例，说明网络社群营销推广的核心内容与效果测评的技术与方法。

	教学内容

	前情回顾：前面介绍了微信营销，本任务将介绍社群营销的相关知识。
课前阅读：
（1）你听说过上文中提到的小米社群营销活动吗？
（2）你觉得小米社群营销成功的原因有哪些？
（3）你怎样评价这一营销现象？
（导入：通过分析讨论，引导学生初步认识社群营销的应用场景。认知企业发布进行社群营销、祖师社群活动的优势、作用。）

内容大纲：具体可结合本任务PPT课件进行配合讲解。
5.1社群认知
5.1.1社群的解读
1.社群的含义
2.社群的要素
3.社群的类型
5.1.2社群的搭建
1.确立社群搭建目标
2.确定社群内部角色
3. 选择社群运营平台
4.社群建立
5.2 社群营销认知
5.2.1社群营销的解读
1.社群营销的含义
2.社群营销的特点
3.社群营销的运行方式
5.2.2社群价值的激活
1.树立社群形象
2.制定社群规则
3.吸引种子用户
5.2.3社群活跃度的保持
1.社群分享
2.社群讨论
3.社群打卡
4.发红包
5.福利分发
6.建立强关系
7.线下交流
5.3社群营销与推广
5.3.1社群营销团队建设
1.社群新人的培育
2.社群核心成员挽留
5.3.2社群运营绩效评价
1.用户新增量    
2．群活动频次
3．活动参与度
4．转化率和复购率
5.3.3社群商业变现
1．社群服务变现
2.社群产品变现
3.社群广告变现
4.社群合作变现

重要名词: 社群  社群营销  （计算机基础知识、网络应用技术缺乏的专业需详细解释）
重要信息5-1 社群与社区（分析二者的联系，进一步明确社群的含义）
重要信息5-2 打卡的作用（社群活动的重要内容之一，约束成员、帮助成员养成习惯）
重要信息5-3 社群红包（活跃气氛的重要手段）
重要信息5-4社群运营团队结构（人员组织架构与分工）


	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.社群营销的本质是什么？
2.社群营销的独特性在什么地方？
3.社群为什么会出现弱中心化？
4.为什么说社群的价值是通过变现来实现的？
5.实训组织
（1）学生分组，选择不同新媒体类型，搜集一些社群营销活动案例，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社群营销的具体形式，选取一个企业，分析讨论，并概括其分别针对营销目标人群。
（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。
6.课堂举例
霸蛮社
提到湖南的饮食，人们第一印象就是“辣”，而说到具体的食物，米粉具有典型的代表意义。霸蛮社是一个优质的在京湖南人社群，在偌大的北京城住着30多万湖南人，他们远离家乡，却时刻思念着家乡的味儿。伏牛堂的米粉是很多湖南人的选择，霸蛮社的出现，解决了许多在京湖南人的“相思之苦”。
[image: http://5b0988e595225.cdn.sohucs.com/images/20190906/6c93722028154c33858e6353a19311ff.jpeg]
但是，再喜欢吃粉也不能天天吃粉，吃一辈子粉。社群建立起来后如何维护？仅仅靠米粉，过了蜜月期应该就直奔冷淡期了。于是，运营者将霸蛮社积极打造成在京湖南人的优质乐活空间。它做了一件似乎与卖米粉没有任何关系的事情，只是带着大家一起玩，目前核心粉丝有300人，核心到就跟自己家里人一样。比如今天伏牛堂有事，拥有着300个人可以同时到场的高度粘性。
[image: http://5b0988e595225.cdn.sohucs.com/images/20190906/09de73a54a63422982c569d6c3062319.jpeg]
霸蛮社的主流群体是80后、90后，他们玩的形式不限于吃，观影、公益、读书都可以玩。你也可以把他们理解为一个湖南文化品牌，做了一个青年社区，顺带着卖点米粉；或者把他们理解为一件文化公司，做了一个自媒体，顺带着给伏牛堂做些广告。在“自己人效应”之下，这些都是无可厚非，大家能够理解并且愿意主动为老乡捧场，而无需区分主次。
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