
《精准圈层营销》
快消品企业如何通过圈层营销开辟生意增长新蓝海

主讲：高云鹏老师

【课程背景】
在“互联网+”思维的推波助澜下，传统的商业模式不断被挑战，销售渠道出现了多

元化的趋势，消费者的行为习惯也在发生巨变。
传统快消品企业，在一次次“渠道下沉”、一翻翻“市场精耕”后，仍无法逃避销量不振

市场萎靡、互联网冲击、利润空间不断下行等一系列生意增产瓶颈。竞争日益激烈的市场
格局下，是否还有一片生意增长的蓝海？
社会经济生活中存在的各个行业很像是一个个独立的圈子，每个圈子都有白己独特

的运转秩序、游戏规则和社会意义。这些圈子一面独立运转，一面又或多或少地与其他圈
子产生关联。这些圈子的边界就像齿轮，相互啮合，互相带动。同样，一款定位清晰的产
品背后，必然有一群画像清晰的目标消费者。正所谓物以类聚、人以群分，这样一群有着
鲜明个性、清晰特征的消费者，必然形成一个联系松散，但影响巨大的消费圈层。如何找到
这些精准的圈子？如何深入洞悉圈子的运行模式？如何进行圈层营销？如何通过圈层
营销为企业提供新的生意增长机会，便是本次课程要讲解的核心内容。
本课程基于对目标用户的洞察和理解，结合圈层营销的三位一体打法，从品牌力、

销售力、推广力三方面共同作用，实现对目标用户的精准营销，从而用较合理的费用投入，
换来较大的销量增长（ROI），在较短时间内培养一个圈层，引爆一个市场，打造一片蓝
海。

有圈子，才有一切……

【课程收益】
 了解圈层营销理论
 掌握三位一体的整合营销打法和工具
 掌握洞察目标用户需求的方法和工具
 掌握基于目标用户进行品牌沟通的技巧
 掌握基于目标用户进行渠道铺设的技巧

【课程特色】

 融会贯通、通俗易懂
 以实战落地为导向



 深入剖析经典实战案例
 大量引入引导技术，激发学员潜能，为自己的产品圈层打造，找到出路
 给到学员几个拿来就能马上落地应用的实战工具

【课程对象】
 高配版课程偏向于战略规划、商业模型架构、营销策略，适合：董事长、总裁、总经
理、常务副总经理、首席运营官 COO 等公司高管

 标配版课程偏于向消费者洞察、圈层构建、落地执行，适合：

市场部总监、品牌经理、产品经理、市场推广经理等中层

销售部总监、大区经理、渠道经理、重点客户经理等中层

【课程时间】1 天（6.5 小时）-2 天 （12 小时）

【课程大纲】
一、圈层营销是什么？（1.5H）
1、 圈层营销的现状

 有用户无粉丝

 有产品无关系

 有品牌无 KOL 圈层

2、 新零售时代圈层营销的基础

 内圈层 – 核心价值

 外圈层 – 精神附加值

3、 圈层营销的四大特点

 高端小众

 精准营销

 方式多样

 线上线下联动

二、如何精准划定圈子？（5H）
1、精准定位你的用户



 做减法 – 聚焦用户群

 描画像 – 将用户形象化

2、深入洞察你的用户

 艺术品位

 兴趣爱好

 消费动机

 消费心理

 消费习惯

 休闲方式

行动学习：圈出你的用户圈层

产出：描绘出产品的用户圈层画像

3、用户需求

 圈层影响力模型 TM

认知/好感/美誉/依赖/推

崇 4、让用户说出真正的潜台

词

 识破“言不由衷的谎言”

 洞察“不可告人的秘密“

案例：让你的产品拥有金钟罩铁布衫/一根棉签背后大有乾坤/一家便利店如何一天卖出 5
0 盒哈根达斯

三 、如何牢牢圈住你的用户？（5H）
1、圈住用户三位一体战法

 以目标用户为导向

 品牌：精准轰炸、品牌造势

 销售：攻城拔寨、渠道铺设

 推广：抢滩登陆、推广爆破

2、品牌：精准轰炸、品牌造势



 品牌造势

 与用户精准沟通

 塑造品牌的后续影响力

3、销售：攻城拔寨、渠道铺设

 渠道布建

 销售推进

 固化渠道资源

4、 推广：抢滩登陆、推广爆破

 线上/线下推广

 市场引爆

 塑造后续影响力

5、 实战案例：销量翻番！精准定位用户圈层，打造爆品

四、如何让用户离不开？（0.5H）
打造圈层营销价值闭环

 圈层价值观

 圈层理念

 圈层道德

 圈层资源



附：实战案例《销量翻番！精准定位用户打造爆品》

伊利欣活中老年配方奶粉（以下简称“欣活奶粉”）的销量在全国大部分区域都处于领先
地位，但在商丘却遇到了前所未有的挑战。由于当地人并没有喝成人奶粉的饮用习惯，因此欣
活奶粉在当地销量非常差。难道真的无法突破销售的瓶颈？难道真的要放弃商丘市场？ 我们来
到了商丘，开始了新的挑战。

通过几天的市场走访，我们发现欣活奶粉并不是没有需求。当地许多中老年人，平时有
睡前喝营养麦片或者牛奶的习惯。直觉告诉我们，如果对当地的中老年人进行市场教育，让他
们改喝欣活奶粉，一定能抢占不少市场份额。基于这种判断，我们联合伊利当地的销售团队以
及经销商成立了“粉翻番”项目组，发誓一定要让欣活奶粉在当地销量翻番！

摆在我们前面的第一个难题，就是如何在不砸资源的情况下让欣活奶粉销量翻番？经过
讨论，我们决定采用“三位一体”的战术打法。“三位一体”是高老师近几年屡试不爽的圈层整合营
销战术，是以目标顾客为核心，通过品牌造势进行精准轰炸，再通过渠道铺设攻城拔寨，最后
通过推广爆破抢滩登陆的一套系统打法。

“三位一体”的第一步，首先需要找到目标用户。由于欣活是一款中老年奶粉，许多人本能
地认为应该把它卖给中老年人。其实不然，经过调研我们发现，大多数中老年人对价格很敏感，
而欣活价位偏高，并不适合卖给他们。那么应该卖给谁呢？我们选择中老年人的子女作为突破
口。子女希望给自己父母最好的东西，往往对价格并不敏感。锁定中老年人的子女为目标人群
以后，问题来了：以什么卖点去打动他们？经过反复讨论，我们最终把活动主题定为“年轻人
孝敬老爸老妈”。

一提起七夕情人节，大部分商家都是打年轻情侣的主意，而我们反其道而行之，以父母
的爱作为噱头，策划了一场微信 H5 评选活动《寻找年轻时的老爸老妈》。用户将自己父母
年轻时的照片和现在的照片上传网络，并写下对父母的祝福，然后由网友进行投票，投票排
名前列者，可以免费获赠一罐欣活奶粉。

出乎我们意料的是，该活动举办以后，立即获得了网友的高度关注和好评，在没有花一
分钱推广费用的情况下，竟然有 102 名选手主动参与活动，累计投票数为 25745 票（每个
IP 每天只能投一票），访问量高达 187094 人次！



首战告捷，信心大增，于是我们趁热打铁，马上策划了第二场线上活动《我的欣活生活》， 让用
户在微信朋友圈晒出喝欣活奶粉的照片，并用文字记录下自己的感受，连续打卡 21 天的用
户（KOL 诞生啦），可以获赠一张代金券。如果说《寻找年轻时的老爸老妈》是为了提升
关注度，那么《我的欣活生活》就是为了提升试用率。再一次出乎我们意料的是，许多用户非
常认真地在朋友圈晒图打卡。连续 21 天的产品体验，开始慢慢培养起了用户的饮用习惯，
而免费获赠的代金券，也让用户开始产生了再次购买的冲动。



前两波线上活动都取得了成功，欣活奶粉开始有了种子用户。接下来，为了让年轻用户能
很方便地买到欣活奶粉送给父母，我们需要精准地进行渠道布建。除了线上的电商渠道以外，
我们在线下重点选择年轻人购买礼物的渠道进行铺货，总共新铺设了 4 家大卖场、8 家大型超
市和 15 家中小超市，并且优先陈列在礼盒区和冲调食品区，充分服务好圈层用户。

时间很快到了 9 月份，考虑到中秋节和国庆节是销售旺季，我们决定利用中秋国庆的机
会进行销售爆量。我们在中秋国庆档期集中投放了 4 个地堆和 14 个端架，并准备了 72 场
终端试饮活动。通过终端物料和终端试饮活动的投放，线上线下开始形成了联动效应，把握住
了核心用户的诉求，卖场终端也开始形成了火热的销售氛围。

虽然此时销量已经比以往好很多，但要想达到爆量的效果，还需火上浇油。于是我们携
手当地最大的大卖场系统丹尼斯，举办了商丘市首届“欣活杯”广场舞大赛，紧紧抓住圈层用户。
比赛取得了空前的成功，一时间“欣活杯”广场舞大赛成了街头巷尾热议的话题，欣活奶粉也成了
家喻户晓的品牌。



中秋国庆档期，我们又策划了“买欣活奶粉礼盒装送电子血压仪”的促销活动，既突出了欣
活奶粉有效呵护中老年人心脑血管的卖点，又完成了圈层营销“三位一体”打法最后的临门一脚。
2017 年 8-9 月，欣活奶粉在商丘当地的销量同比增长了 93%，顺利实现销售翻番的目标，
成功完成了从滞销品到爆品的逆袭！紧紧抓住了欣活奶粉的圈层。

有圈子，就有一切！
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