
写给所有的社群运营者

写给所有的社群运营者

在前面的文章中我提到，我们现在正处于一个社交时代。在这个时代里，全国各地天南

海北的人，因为社群的存在，大家聚集在一起。

任何一个社群中，都会有群成员和群主。通常，群成员是消费者，群主是生产者。那

么，如何才能从消费者转变成生产者呢？也就是说，建立社群之后，如何做好运营呢？

今天我们来探讨一下这个问题。

要想做好社群运营，首先得知道什么是运营。运营是生生不息、不断创新的过程，通过

这个过程，让一群人和你一起，在某一个视角或者某一个角度，大家的生命发生改变。

这样的运营才是有价值的。要做好运营，一定要懂人，而且呢，要懂价值论和发展论，

还要懂矛盾，要有矛盾意识。请大家想一个问题，在社群里面， 每天有多少次是主动跟

别人发生矛盾的呢？是不是很少很少，基本上都是等着别人来跟自己发生矛盾。那么问

题就来了，这种情况下，是很难成为一个生产者的。

作为一个生产者，到底要生产什么呢？可以确定的是，生产的东西得能给人提供价值。

这个东西可以是知识，可以是技术，也可以是艺术。我所说的艺术并不仅仅指艺术品，

还有一部分叫情感。因为，艺术是可以拿来治疗人的情感情绪的。比如，我们都知道有
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本书叫《说话艺术全知道》，就是因为你说的话能够治愈别人的情感，那你说的话，就

是有价值的。给别人提供知识、技术和艺术，其实就是改变一个人。要想改变一个人，

就必须要跟他发生矛盾。没有矛盾，是很难改变一个人的。

在这里我举一个例子。曾经有个自己开线下绘本馆的家长找到我，想要学习如何运营。

他告诉我，每天绘本馆里面有大概300个人到访，但是都没有跟这些人发生矛盾，也没有

针对年度会员建群。我建议他立即建群，开始在群内进行分享。但是，分享什么呢？我

觉得可以分享四个方面的内容。第一，以短视频的形式分享老师上绘本课的场景；第

二，馆里有人报绘本课了，可以在群里发红包大家一起庆祝一下；第三，馆里举行线下

活动的信息可以发到群里，邀请大家到馆参加；第四，平时的一些读书感悟可以分享到

群里。这四个角度中，其中第二个，发红包，这个就是从情感的角度跟别人去发生矛

盾，这个时候不需要改变别人的认知；第三个，邀请大家到馆参加活动，就是从意志的

角度去跟别人发生矛盾，改变别人的意志；第四个，分享读书感悟，就是从改变别人认

知的角度去跟别人发生矛盾。

由此可以得出一个结论：要想改变一个人，我们可以从认知、意志和情感三个角度螺旋

地去突破。具体从哪个角度去突破，就需要我们去跟这个矛盾。比如有些人更喜欢到馆

里参加线下活动，有些人更喜欢理论性的东西，比如读书感悟，有些人则更关心自己的

孩子在这里是不是很开心，这里的环境以及老师会不会让人感觉很舒服。所以，从不同

角度去生产的时候，我们的侧重点是不一样的。

现在一般都用微信群来做社群运营，我们就来说说微信群的社群运营如何做。

第一点，需要知道和使用群发助手功能。要使用这个群发助手功能，需要给微信好友添

加标签，比如这个朋友是从哪里来的，小红书，公众号还是朋友介绍？添加好标签之

后，就可以通过标签快速选中需要群发的对象。那么发一些什么内容呢？因为是群发，



所以更多的是分享你近期要做的事情，比如最近的感悟、最近安排的活动，你的成长或

者收获，也可以发一些课程信息。

第二点，要想真正了解一个人，了解他的需求，可以去翻看他最近的朋友圈。了解他的

需要之后，就可以创造他需要的东西。这就说明了什么呢？说明，你的客户是被创造出

来的。并不是说，首先有一个产品，然后再根据这个产品去找客户，这种方法就是传统

的营销理论。那么现在的营销是可以做到个性化的。首先需要知道你的客户需要什么，

然后给他们去创造一个适合他们需求的产品。

所以，现在就请开始关注你的微信好友，主动关心别人，然后，开始思考，我可以怎样

帮助他们，在健康、事业、教育等方面我可以给他们提供什么价值，我可以怎样去改变

他们。经过这种思想的转变，我们的客户是不是就会有很多啦？

在做社群运营的过程中，要避免消耗自己，去服务客户，因为这样的运营是不能持久

的。就比如很多老师，教学了很多年，做不下去了，为什么呢？就是因为没有实现教学

相长。真正的有意义的社群运营，是借助运营这个工具和渠道，在社群里完成一个使

命，帮助大家解决生命中的痛苦，和他们一起去成长，这杨才能够持久，能够源源不

断，能够生生不息，这才是社群运营最有价值的东西。
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