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广州市冠达企业管理咨询有限公司

Mob: 18826414993黄老师；15821390638刘老师（微信同号）

Add: 广州市天河区黄埔大道中路149号2层


数字化品牌营销的内容与盈利转化策略

主办单位：一六八培训网（冠达咨询） www.peixun168.com；www.wonder168.com

时间地点：2023年08月19-20日 上海

费　　用：5800元/人 (包含：课程、讲义、午餐、茶点等费用)

课程对象：营销团队、营销团队负责人

联系方式：18826414993黄老师（微信同号）15821390638刘老师（微信同号）

注：本课程可为企业提供上门内训服务和咨询服务，欢迎来电咨询！

【课程大纲】

第一章：数字化新媒体营销的特征

一、介绍数字化新媒体营销与传统营销的差别

1、探讨商业演变过程中不同阶段成功的核心要素

2、思考4P理论是否过时

3、建立数字化时代商业模式与营销创新的模型

4、分析过往商业流程四部曲

5、建立数字商业流程四部曲

6、练习：分析你所在的行业的商业阶段与数字化应对

二、数字化新媒体营销发展历程及趋势

1、何为数字化新媒体营销

2、数字化新媒体营销发展的五大阶段

3、数字化新媒体平台的变化趋势

4、现阶段数字化新媒体营销的特征

5、现阶段数字化新媒体营销的11大常用平台应用策略

三、数字化新媒体营销在不同行业与企业的应用策略

1、行业与数字化之间的关系（产品&服务）

2、营销模式与数字化之间的关系（C端&B端）

3、商业类别与数字化之间的关系（高频营销&低频营销）

4、不同类型行业和企业的数字化新媒体营销效果矩阵（销售&传播）

5、基于不同新媒体平台组合搭建不同效果的营销策略（认知&口碑&体验）

四、企业数字化新媒体营销的常见错误逻辑

1、五种错误逻辑分析

2、练习：基于不同的企业与行业建立有效的数字化营销矩阵建立

五、企业数字化新媒体营销的逻辑闭环

1、内容

2、流量

3、粘性

4、裂变

第二章：基于用户分析产生有效内容

一、明确你的用户是谁

1、学习如何精准的找到用户

2、建立社群营销的概念

3、分析在一个大的商业价值链中B端C端G端的用户分别是谁

4、常见的五大用户分类方法

5、学习如何通过产品内容的设计变化有效获客

6、学习有效的用户画像方法

7、案例分析：用户画像

8、练习：寻找客户与用户画像

二、了解用户深度的需求

1、明确用户的需求决定产品的内容

2、了解用户的需求有浅层和深层之分

3、建立用户左右脑价值需求模型

4、建立用户的五层金字塔需求价值体系

5、简要分析“性价需求”与“服务需求”

6、深度分析“情绪需求”

6.1建立满足用户“情绪需求”的两大方法

6.2案例分析：如何通过产品/服务满足用户的“情绪需求”

7、深度分析“社交需求”

7.1建立满足用户“社交需求”的方法

7.2案例分析：如何通过产品/服务满足用户的“社交需求”

8、介绍“文化需求”与“IP的价值”

9、案例回顾：用户需求在五层金字塔价值模型的递进规律

10、练习：分析你所在行业的用户需求阶段及未来应对

三、基于大数据的用户行为分析

1、传统用户问卷调研常见的问题

2、学习比问卷更有效的客户行为分析方法

3、案例分析：学习用户行为分析的逻辑

4、案例分析：大数据在用户行为分析中的价值

5、学习行为分析的三种常用方法

四、用户粘性细分及营销方式

1、3+1层用户粘性细分法

2、不同层次的用户营销策略

3、如何把用户变为粉丝

第三章：基于有效内容转化有效盈利

一、营销内容定位的本质

1、定位的核心要素

2、定位的三大思路

二、企业数字化新媒体营销定位的常见四大错误

1、错误说明

2、错误分析

3、思路引导

三、企业数字化新媒体营销定位的三大原则

1、原则说明

2、原则分析

3、思路引导

4、思考：数字化营销怎样能做到转化率最高？

5、练习：对你经营的项目做数字化定位

四、企业数字化新媒体营销内容策划四大策略

1、销售类的策略

2、认知类的策略

3、口碑类的策略

4、体验类的策略

5、练习：试着策划一条文案

第四章：内容与流量和用户粘性转化

一、企业数字化新媒体营销流量三大策略

1、锚定内容的五大方法

1.1标题

1.2预览呈现

1.3前三秒

1.4内容逻辑

1.5后五秒

2、用户习惯的三大建议

2.1流量临界

2.2觉位置

2.3使用习惯

3、流量规则的学习认知

二、企业数字化新媒体营销粘性四大策略

1、认知渠道

1.1认知渠道达到的营销作用

1.2认知渠道的应用案例分享

1.3认知渠道的常用方法总结

1.4认知渠道的常用线上线下平台介绍

2、口碑渠道

2.1口碑渠道达到的营销作用

2.2口碑渠道的应用案例分享

2.3口碑渠道的常用方法总结

2.4口碑渠道的常用线上线下平台介绍

三、体验渠道
    1、体验渠道

1.1体验渠道达到的营销作用

1.2体验渠道的应用案例分享

1.3体验渠道的常用方法总结

1.4体验渠道的常用线上线下平台介绍

2、裂变渠道

2.1裂变渠道达到的营销作用

2.2裂变渠道的应用案例分享

2.3裂变渠道的常用方法总结

2.4裂变渠道的常用线上线下平台介绍

讲师介绍
王老师
【实战经验】
英国威尔士大学MBA
原百度公司营销总监
原东风日产营销总监
现任北京大学EMBA特聘导师
现任CCTV特聘品牌顾问
【课程特色】
1、逻辑缜密：王子璐老师的课程是100%原创课程，思维逻辑设计非常缜密。通过阅读课纲和比较，您一定能发现，王子璐老师的课纲和市面上某些，用热点和碎片化的话题东拼西凑的课纲截然不同。
2、案例丰富：根据王子璐老师授课的经验发现，案例是教学中最受学员欢迎和提升学员兴趣点的方法。王子璐老师的课程每一个观点都必定有案例佐证，且使用案例90%为3年内的最新案例，70%为王子璐老师亲自参与的咨询案例，两天版课程平均达到近百个案例。
3、练习实战：培训最怕听得激动，无法行动。王子璐老师的课程中每个篇章都有让学员课程实操的练习。考虑到企业特色不同，行业不同，王子璐老师课程的课堂练习可以根据企业特点进行定制，既有针对B端企业的练习，又有针对C端企业的练习。大量的学员互动与现场演练，让学员全程高能，无睡点，无尿点。
4、理论夯实：学习的知识能否落地的关键，就是这些知识有没有夯实的理论背景支持。没有理论背景支持的知识，只不过是培训师的经验之谈，换一家企业换一个行业就落空了。欧洲著名商学院MBA毕业的王子璐，课程设计的每一个章节的背后都有N个经典的理论支撑。培训师的最高境界，就是能把很多人看似枯燥的理论，讲得和故事一样精彩。
【主讲课程】
商业模式营销创新：
《商业模式与市场营销创新战略》
《品牌建设与营销的创新型战略》
《用户思维导向的营销策略》
《市场营销分析与获客策略》
《商业环境下产品营销策略》
互联网数字化新媒体营销：
《数字化时代互联网新媒体营销思维》
《数字化营销的内容与盈利转化策略》
《数字化营销的流量与用户粘性策略》
商务谈判营销话术：
《商务沟通与谈判策略》
《营销话术与成交技巧》
【服务客户（代表）】

阿里巴巴/腾讯/字节跳动/科大讯飞/海康威视/一汽奥迪/华晨宝马/北京奔驰/陕汽重卡/北汽福田戴姆勒/西门子/博世/海信集团/中联重科/三一重工/日照钢铁/广东移动/湖北移动/湖南邮政/国家电网北京公司/阿斯利康/辉瑞医药/招商银行/太平洋保险/中国平安/万科集团/万达集团/中国南方航空公司/中国海南航空公司/招商局集团/远洋集团/盐城市政府汽车城管委会/青岛市政府保税区/北京大学/中山大学/北京交通大学/等
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