
数字化新媒体营销
——基于私域流量的精准营销

主讲老师：刘华鹏（2~3天）

【课程收益】

（1）掌握新媒体营销-运营的内涵、企业新媒体营销-运营的五大关键；

（2）掌握内容运营、用户运营、活动运营等新媒体营销运营的方法技巧；

（3）掌握微信社群、短视频、直播带货等新媒体营销的方法与操作技巧；

（4）掌握企业营销数据采集、数据画像、数据建模、精准营销的原理；

（5）结合案例分析，针对行业特征和产品，课程互动，课后有作业跟踪。

（6）可以根据情况在课后进一步探讨和开展企业数字化营销咨询顾问服务。

【课程形式】

（1）分组学习（每组 6～8人），分组积分，优胜小组最好有小礼物；

（2）理论讲解（1/4是理论），深入浅出，刘老师富有激情和互动性；

（3）案例分析，每一讲都会有一个比较完整且深入的本行业案例分析；

（4）提问互动，就案例进行启发式提问互动，挖掘背后可用的方法论；

（5）工具应用，课程中尽可能给学员能够直接应用的工具和数学模型；

（6）角色演练，刘老师给定具体场景和要求，现场进行角色扮演演练；

（7）复盘总结，课程结束时利用 2小时进行学习成果总结，输出 SOP；

【课程大纲】（可根据具体需求进一步针对性微调大纲和案例）

第一部分：课程讲解互动

课程模块 课程内容

第 1讲
五大关键，决定
新媒体营销的成效

（1）产品运营，新媒体营销的根基与价值点，爆品策略

（2）内容运营，新媒体营销的纽带与润滑剂，减少硬广

（3）用户运营，新媒体营销的核心与出发点，体验为王

（4）活动运营，新媒体营销的手段与引爆器，娱购结合

（5）数据运营，新媒体营销的参谋与指南针，精准营销

【案例】小米科技”米粉节“营销参与策划经验分析借鉴

第 2讲

内容为王，好的内

容吸引用户关注

（1）5315模型应用，新媒体营销文案的创意公式和法则

（2）5种营销软文标题范例，瞬间触动客户的眼球和内心

（3）6种戳心的软营销方法，刺激浏览者产生下单的欲望

（4）3层老客户使用事实证明，快速消除顾客的购买疑虑



（5）4个重磅成交核武器，攻破客户的最后一道购买防线

【案例】某知名家电品牌电商文案 5315模式应用与细节分析

第 3讲

数据运营，新媒体

营销的”度量衡“

（1）数据采集，建立企业营销大数据采集的源头活水

（2）数据画像，基于不同目的和参数为目标客群画像

（3）数据建模，用户RFM价值模型、用户忠诚度模型

（4）数据决策，全渠道数据支撑企业制定精准经营决策

（5）数据预测，依托数学模型对客群需求进行精准预测

【案例】京东商城零售业务用户画像建模与精准营销实践

第 4讲

用户洞察，利用数

据指导精准营销

（1）用户标签，用户画像与用户价值模型（RFM）

（2）微信、小红书、B站、短视频等平台用户的分析

（3）用户分级分类，利用数据指导个性化精准化营销

（4）KOL与 KOC传播裂变，红人种草模式的“羊群效应”

（5）会员体系，用户财富值与成长值”双因素”激励管理

【互动】某品牌商用户忠诚度模型和价值模型构建过程分析

第 5讲

微信社群，打造百

万级私域流量池

（1）用户画像，客群分类-微信社群营销的五大关键元素

（2）价值法则，用户至上-社群用户运营的四大“价值锚”

（3）经典方法，点面结合-社群用户运维“四个一”模式

（4）日常运营，持续优化-微信社群运营管理 5425模式

（5）口碑传播，复制裂变-社群用户价值变现与转化裂变

【案例】某中国驰名商标工业品品牌社群运维经验分享借鉴

第 6讲

魔法短视频，最具

沉浸感的营销方式

（1）综合运营，账号定位，各平台算法规则与账号矩阵规划

（2）内容表达，先声夺人，短视频选题定位与表现形式选择

（3）创意策划，脚本打磨，短视频标准三幕剧脚本创作方法

（4）素材拍摄，剪辑制作，剪映短视频素材剪辑与现场演练

（5）封面设计，发布推广，短视频的发布、养号与推广变现

【案例】几组工业品、消费品抖音短视频账号分析与创意借鉴

第 7讲

直播营销，移动

5G时代营销新风

向

（1）策划统筹，开播之前做好六大基本准备工作

（2）直播开讲，链接、价值、内容直接影响成败

（3）标准运营，脚本创意方法与直播间互动管理

（4）营销成败，互动、内容、福利直接决定成交

（5）营销闭环，直播公域引流+微信生态私域锁客

【案例】东方甄选与董宇辉“出圈”现象分析与启发

第 8讲

活动营销，新媒体

营销拓客核武器

（1）有的放矢，精准营销，活动目的明晰、用户精准

（2）活动策划，创意为魂，用户参与感和福利的设计

（3）过程管理，活动营销时间节点控制 1+2+1模式

（4）整合营销，通过资源整合叠加流量降低运营成本

（5）仪式感强，打造娱购结合的新体验推动口碑传播

【案例】某知名品牌商线上整合活动营销引流拓客分享



第二部分：总结复盘与团队共创 SOP

主题 详细内容 时间

分组讨论

本企业数字化

新媒体营销的

方式方法与关

键点梳理

（1）分组总结全部课程所学知识点、工

具模型、案例启发

（2）围绕本企业数字化新媒体营销的方

式方法与关键点展开研讨

（3）各小组头脑风暴，每人提出不少于

三条相关建议

（4）老师现场陪伴，小组如遇问题可随

时和老师沟通

（5）组长总结汇总，汇聚小组群体的智

慧形成团队共创文案

1小时

复盘 SOP

成果展示

PPT汇报、点

评、颁奖

（1）分组上台汇报，每组汇报 15分钟，

老师点评 5分钟

（2）共创成果得分前三名、两天课程表

现前三名现场授奖（成果奖、表现奖）

（3）集体合影，整理好教室清洁卫生，

本次活动结束

1小时

汇报通关

第三部分：训后行动计划跟踪PDCA

1、PDCA是一项国际管理界高度认同的行动学习

模式和方法，旨在解决训后的落地与转化难题；

2、本表填写目的在于进一步对训后进行跟踪，敦促

和促进学员将所学知识转化为能力和绩效；

3、本表要求学员在培训结束后 1周内完成学员填写

部分，并将电子版提交于直接上级领导，便于领导

监督检查执行情况；

4、PDCA行动计划覆盖 3个月，课后 3个月上交
此文档，并抄送培训机构进行评估总结。
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