
《网络精准化营销与大数据分析》
(标准版：12课时)

课程背景：
网络化时代来临，网络传播渠道爆炸式扩张，而消费者更加慎重甄选与个人、与企业

密切相关的信息，如何找到、抓住、留住目标客户，直至使其成为“忠实粉丝”至“忠实客户”？

本课程通过确定目标、收集数据、分析与建模、制定战略、部署与规划客、评估过程六个

步骤供您轻松实现精准化营销，助你传播的效益最大化。

课程对象：营销策划人员 网络推广人员  市场部精英

课程目标：学会行业营销策划与促销策略，建立卓越的业绩

授课方式：现场讲授、互动分享、演示讨论。

导入：现代营销三个阶段：创造阶段、直销阶段、关联性阶段。

第一章、基于客户需求的关联性信息与沟通方式

一、制定以客户为中心的营销策略

1、什么是关联性信息？

2、无关联性的风险和客户报复对策

3、理解客户的公司

 案例分析：理解客户需求的健身器材公司

 领先竞争对手的宠物公司

二、创造有说服力的网络化营销

1、根据客户需求创造关联性（过去、现在、未来）

2、通过数据技术与创意相结合

三、踏上精准营销之旅

1、精准营销带来的回报

2、精准营销的展望

3、精准营销的框架

案例分析：贝斯特韦斯特的最佳营销实践

第二章、精准化营销步骤一：确定客户目标

一、高度细分市场实现营销目标与业务需要

 案例分析：无线通讯公司客户数据精准化秘诀

二、营销人员常见的四个精准营销目标

1、如何保持和维护现有的客户

案例分析：汽车制造商利用数据使客户保留提升 6%以上

2、保持客户增长

案例分析：礼品公司的问候

3、休眠客户激活

案例分析：高端护肤用品对休眠名单的利用方法

4、更多客户获得



案例分析：货架制造商的市场开发策略

三、运用精准营销实现其它战术目标

     1、确保客户早日付款

     2、从传统销售转身在线购买模式

3、建立完美客户档案

4、有效进行客户调查 

四、制定有效目标的关键要素

第三章、精准营销步骤二：收集数据

一、数据在精准营销的作用

     1、支持度

     2、品牌忠诚度与依赖度

3、个人喜好

4、满意程度

5、产品喜好

二、收集内部数据的四个障碍

     1、无法获得

     2、片面化

3、不准确

4、无法利用

三、收集数据的资源与方法

1、与消费者接触点的行为信息分析

2、 收集信息数据五种方法

3、客户互动中的十二类数据应用

四、如何充分利用数据和使用数据

1、如何利用搜索关键词了解客户

     2、消费统计和消费心理统计的客户档案建立

3、GPS与移动数据的应用

4、网站、微博、微信等快速投票与调查

案例分析：娱乐公司的当地客户促销计划

第四章、精准营销步骤三：分析与建模

一、客户分析的四个层次分类矩阵

1、传统客户

2、规则导向客户

3、反应建模

4、预测性分析

二、描述性分析与预测性对比分析图

三、目标性建立模型分析图

四、各种分析模型风险与优势解读



案例分析：花卉与礼品公司的精准营销

第五章、精准营销步骤四：营销战略制定

一、如何制定营销战略  

1、目标定位与分类

2、基于目标客户群体倾向性的营销内容

3、确定最佳营销渠道

4、拟定创意内容

5、制定成功率、转化率的评估标准与方式

6、确定不同客户收到的营销内容

二、反应率与转化率矩阵

三、营销沟通矩阵

案例分析：客户关系营销公司如何收集数据创造私人化信息

第六章、精准营销步骤五：精准部署

一、如何部置精准营销活动

1、特定客户的市场定位测试

2、所有客户的全面实施要素

二、解读微信营销，无信不立

1、微信公众号的规划与布局

2、微手机的定位与位置共享

3、微信加目标客户倍增秘诀

4、微信朋友圈、微群秘籍

5、微信公众平台推广秘籍

6、微信攻心文案之吸收目标客户

三、发送信息的时机把控要素

四、定制的不同信息与沟通场景的周期部署

案例分析：连锁酒店的家外家式营销

第七章、精准营销步骤六：整体评估

一、评估的重要性

1、能衡量的事情才能被管理

2、商务化语言评估收益回报率

二、O2O的营销评估标准

1、长期的评估目标

2、营销活动的价值

3、精准营销与常规对照衡量回报

案例分析：糖果公司对接触点数据的应用
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