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今晚第一个字诀 托
—————  托  —————

社群心理可分为从众，攀比，归属，感性等几个方面。其中托是社群和会销必备，托是社群里强大的存在。

在社群里消费者很多时候会参考其他群成员的意见。我和众多学员的经验表明有托和没托订单会差一倍！

没错，差一倍！

其实，这样的现象在社群中很常见：• 罗辑思维社群的书很好卖，你的社群产品却很难销售。• 别人家的社群讨论热烈无比，你的社群鸦雀无声。• 别人家的社群活动参与爆棚，你的社群活动冷冷清清。那么从众心理，在社群中是怎样影响你的决策的呢？
比如股市，房市，餐饮排队，更夸张的，当街上的行人抬头仰望天空的时候，你会不会不由自主地抬头呢？人本性是很懒的，不管是身体上还是思考上。

举个喜茶雇托排队的例子:• 网红店玩出新花样 美罗城一奶茶店每天雇人"站店"撑场面 • 网红店雇人排队一天90元 买奶茶至少要等20分钟 • 记者体验网红店排队做“托”：9小时排队5次赚140元• 排队3小时才能买上一杯的奶茶，击败星巴克成为最能在朋友圈和微博装逼成功的饮料，竟然是雇人排队炒作起来的，你震惊到了吗？
当刻意安排的初始的人群形成一定规模，达到一定阶段后（比方说10天以后），后续就会不断地产生自然流量，并且呈现指数型暴涨。

其实传播学中也有这样的解释：• 沉默的螺旋

当你抛出一个产品的时候，你期望有反应吗？你期望的是什么反应呢？
• 首先，有反应比没有反应好。
• 第二，有正面支持的反应，比负面否定的反应要好。
• 第三，有更多的正面支持的反应会更好。

利用群中人与人之间存在的微妙相互影响——有很多人做一些决策之前往往会参照一下别人的看法。例如说你买了没有啊好不好用啊，或者是一看到别人在买单，别人买了我也要买，此外还有很多心理因素，例如攀比，看到别人都下单了，我也要买一个;
昨天大家拍卖的时候我没单独组织活跃气氛群，昨晚拍卖全凭我们小伙伴兴趣。但是如果时间充裕，提前组织托的群的话，效果会更好。我发一个往期班的托托群聊天截图。很多临时招募的托都直接入戏，开始真抢了。很欢乐！
当然，最好的托本身就是意见领袖，在群里有一定的影响力。
想给大家点时间看看上面的聊天记录，看完的请回复看完了。
极端的是一些套路群，我某证券公司的朋友和我分享过，他们有一个重金属理财群，22人，其中21个是托，天天晒今天赚了多少钱。众星捧月！土豪要擦亮双眼呀！
我们做消费群不是要欺骗用户，但是一个200人群里面有个5-10个自己人经常出来活跃气氛是很有价值的。身边没那么多好友经常过来的话，几个群主可以组织一下互相带气氛。
什么人适合当托？平时比较有趣的人，喜欢玩狼人杀的人，有丰富购物经验的人，反应比较快的人，当然还要是有时间经常能过来在群里互动，并和你同心同德的人。
托字诀分享到这里，接下来我们分享 借 字诀
—————  借 —————
借力使力不费力，借的精髓我总结了7方面
1 问问你身边的朋友有什么活跃的好群，你来送奖品
2 群主没精力管的群，你帮他管，设计15字诀让群活跃
3 参加一些付费课群，和门槛群，活跃一些自然有人加你
4 做联盟，比如抽奖群联盟。每个人贡献群，大家同步宣传
5 我有一个价值1万的PPT干货，只要你拉我进5个企业家群我就送你
6 借大咖赋能:
   6.1 帮大咖推广，比如一个朋友帮一个大咖写书，然后大咖在自己
   所有的渠道都大力推广。
   6.2 帮大咖推课，大咖到你的群来站台，提升群的价值感
7 借力，杠杆拉群，私聊几个好朋友帮忙一起拉群

这个部分的话，看文字大家都能看懂啊，我来再给大家这个详细的再解释解释
第一个呢，就是问问你身边的朋友有什么活跃的群啊，然后呢，让他拉你这个方式呢，其实很好，就是因为你的朋友信任你嘛，你也明确告诉他，我进到群里面不会发广告啊，只是说给大家增加一个乐趣啊，我们来给大家送福利啊，这样子的话别人的话就会很乐意去拉你。
但我们也要说到做到啊，真的不能发广告，其实在群里面发广告一直是我觉得很排斥的啊，对你到别人的群里面发广告，这个其实是没有太大的意义啊，这个所有的人都会讨厌啊，因为你没有经过任何的铺垫啊，突然一下子就发广告，这个其实是不对的，所以呢，我们讲一定是要这个借力使力啊。
所以我们借字诀，核心就是我们不再站在自己的角度来思考问题，而是站在这个朋友和身边的人，其他有能量的人的角度来思考问题啊，怎么样让有能量的人来帮助我们？

第二个，我有一个朋友他试过啊，就是他把身边有妈妈群的人问了一圈儿，然后说，你们有没有哪些妈妈群啊，这个已经变成死群了，不太活跃啊，这个我来帮你管对吧，这个我来帮你活跃，那这个或者是你需要换群的话，我也给你换，当然的话，这个不一定是要换群啊，有哪些群你就没精力管了，我来帮你管一段时间，你看看这群是不是更活跃对吧，然后活跃了，大家都有好处，那我也给你们群呢输出一些价值。

我们可以把我们的15字诀全都用上。我的这个朋友用这个方式，他一个礼拜的时间，他的群的数量翻了十倍啊，就是本来他自己只有六七个群，但是用这种方式呢，他一下子就变成70多个群了。

这些群就算不活跃，也可以这个通过发红包啊，做一些活动，抽个奖啊等等，慢慢的总归是可以把这个群都活跃出来，一些人活跃的人给勾引出来。

第三个

就是参加一些活跃群跟门槛儿群啊，我们在里面活跃一些，我们不用还是那句话，我们不用发广告啊，但是我们这个活跃，我们在群里面输出价值，他自然就会有人加你，而且往往是一些付费群和门槛群的用户质量更高，他们的付费意愿也更强，人在不同的环境下呢，会对这个环境的人有天然的信任感，比如说在一个同样都是付费或者同样都是很优质的一个圈层里面，他会天然地产生信任，然后这个都是这个免费的，大家都在这个群里乱发广告的群，其实价值有限，更多的精力还是要放在容易挖出金子的群。

好多人其实不发广告，好像就不会营销了，不发广告好像心里就发毛了，不知道怎么样去去做做营销了。还有一些人，他认为所谓的活跃就是什么爆照片啊，在群里面什么发名人名言啊？每天早上发早安啊，这个他认为这个就是活跃，但实际上呢，这种方式都不好，就是你每天这个在一个群里面发早安啊，什么这种信息啊，别人会认为你很闲是吧，然后并不会觉得你很有价值。与其发早安，不如发点有价值的内容，哪怕是天气预报，要点新闻。

咱们可以观察一下群里面的人在聊什么，或者说什么话题，然后呢，我们来这个提出一些这个有价值的观点是吧，然后来展现我们在这个领域的一些知识啊，或者是说这个我们提出来一些这个案例对吧，然后在这种情况下的话，大家一起来讨论这个问题，比如说孩子教育的问题对吧，因为孩子一直是怎么样啊？这个大家有什么好的办法对吧，那回头的话你来讲讲说，我们的老师是怎么来处理这个问题？最终把这个问题好好解决了，等等这样，咱们来这个提供有价值的信息。

第四

就是做联盟群，比如说我做的抽奖群，现在我们有四个群吧，四个群的话我们有1200多个人，那我这边去跟一些朋友讲，他们都很有兴趣，我说好啊，那我们来做这个抽奖群联盟，就是你要参加我的联盟的话，你也给我贡献1000个人，你自己也建三个群。对吧，一个群300多人，这样就可以加入我这个抽奖群联盟啊，你需要奖品的话我可以提供奖品给你抽奖，同时你的产品，我们也可以拿到我们的群来宣传来做抽奖，这个很多朋友都非常感兴趣，愿意的。

那这样子的话是不是就是如果有十个人一起参与。很快的话就变成我用1000个人换了1万个人对吧，那其实这样子的话就是大家都受益，就是自己有1000个用户，然后每个人都是换了1万个人，而且这1万个人呢，都是这个有一定的这个关系链接的啊，而且是用这个奖品这种形式做软植入，所以呢，这个推广的方式肯定是更好的。

我们一个股东在那个抖音上面就这个投了2000块钱，试了一下小试了一下，2000块钱投完了之后，一条视频增加了，这个不到200个粉丝，自己刷了1000个粉丝，然后增加了不到200个粉丝，然后一个订单都没有，后面呢，这个200个粉丝还陆续都取消关注就剩70个了。

但是我们如果在抽奖群联盟里面送2000块钱的这个产品的话，那你可能得到的是这个实打实的订单和实打实的客户的关注啊，这个效果肯定比你这个2000块钱打水漂要强的。

第五个

是我一次在一个线下的圆桌论坛的真实经历啊，当时的话我是做圆桌嘉宾，每个圆桌嘉宾有一个介绍自己的时间，那我就在台上这个先介绍一下自己，然后我就说我今天给大家带来一个福利，因为我当时我还在微信代运营，我们给大客户提案，那的确是一个PPT至少值1万。因为我们给客户一个提案的PPT可以签到一两百万的全年微信代运营合作的合同，我可以给大家免费分享一下我们这个价值1万以上的这个干货PPT。条件是什么呢？

先加我微信，然后呢，把我拉到这个你们手机里面的企业家群里面。要百人以上的企业家群，三个以上的群，我就免费送我的ppt。

结果的话，等我圆桌论坛结束刚下台打开手机，就看到几十个人加我，我被拉到100多个企业家的群里面啊，有的人帮我拉了20个群，而且这个还在群里面还会帮我宣传:这个拉进来的谢总特别牛啊，这样子的话，其实帮我拉群又帮我做背书，那么付出的只是PPT啊,这个可以说很值钱，也可以说零成本对吧
100多个百人的企业家群，就是1万多人。我手机里面有1900多个群，所以，对我来说要加微信好友从来都不是什么难事。
第六个

九山老师有一个朋友，他去找龚文祥，龚文祥在微商圈儿还比较有名啊，然后呢，他去这个想让龚文祥帮自己宣传，后来他想到的办法就是他去帮这个龚文祥写书，他自己其实只有初中文化啊，但是他敢写啊，然后去跟龚文祥去这个微信聊了这个事情，列了几个提纲，让龚文祥语音语音跟他讲一讲，然后他就自己去发挥，结果他就把这本书写好了，写好这本书之后呢，他这个书这个标价999，然后呢，龚文祥在所有的他的付费会员里面都大力推999，为什么这么贵呢？因为它还加上了一个会员。

通过这个方式的话，这个人很聪明，通过这个方式，他一年赚了100多万，就是因为龚文祥，他这个在圈里面比较有知名度啊，他的平时课和活动也是几千块钱的那种，会员的年费已经形成了付费的习惯，所以的话，好像这个999，然后支持一下偶像啊，这个好像并不是太大的事儿啊，那我们可以看到他就很好的借用了大咖的这个资源，然后他在书里面夹一个自己的二维码。就把这些精准的这些会员就倒到自己的这个数据流量里面来了，后面的话他就开始去自己这个招会员，然后呢，这个做论坛啊，慢慢的自己也开始起来了。

第六个呢，好像是这个有一点点难，就是我们帮这个大咖推课啊，让大咖到你群里来支持，但是如果你有大咖的联系方式的话，我认为这个不难，我目前来看的话，我没有发现说哪个大咖已经牛到说我们有500个你的粉丝想听听你来现身说法讲一讲。这个大咖说我不愿意来，这个除非是说这个关系实在是太不熟哈，或者是说时间上大家怎么协调的问题，我觉得正常来说别人都不会拒绝自己的粉丝对吧，他可以拒绝一个推销推销的人，但是他拒绝粉丝，这个事情大部分人干不出来。
第七个
其实可能我们也有的时候也会这样做啊，但是呢，其实是他的技巧在于什么呢？技巧就在于说你有没有给你的朋友，一个精准的用户画像，就是你要告诉你的朋友说我想要拉的人啊，他的孩子应该是在几岁到几岁之间，然后呢，他这个孩子可能会遇到一些什么问题的。他这个人呢，本身他人是比较忙，有一定的经济实力啊等等，等等的，就是我们要把这个用户的这个画像，比如这个家长呢，应该是在这个哪个城市的对吧，就是我们要把这个用户画像给朋友描描述，描述清楚，然后呢，这个请朋友来这个非常精准的来邀请。

那朋友为什么要邀请呢？这个有些人可能看看，看中给他分利，有些人不看重，不看重分利的，你就送他这个课程名额，因为她可能她本身也是这个圈子里面，或者也是我们的目标客户，所以我们告诉他你，你这个拉多少个人给你这个课程名额，其实只要是人，总归有一个点能撬动他们的，对吧，然后包括幼儿园老师啊，或者是什么老师，我们也是可以通过一些方法来撬动他们。

借字诀的核心就是外界一切力量都为我借力，社群人数从此不是问题，借字诀就分享到这里。

大家对本期的内容有好的建议和问题可以提出，我们会继续做优化。11月25号我们计划会开第11期班
那么接下来发布第五天任务:

任务五：
至少完成2单快团团帮卖销售，自己买的不算
我们这几天发了很多快团团商品，用我们这5天学到的技巧开启你的社群销售之路吧!

不实战一下，这5天不是白学了?更多精彩内容添加微信876193。
