
《新消费业态下，企业如何借力互联网社群与圈层新营销破

圈》

讲师：徐汉强

【课程背景】

三年疫情，促成了后疫情时代的“新消费、新业态、新商业”之格局，又遇全球性消费通缩之

影响，使得新营销、新思维模式顺势而生，推动了商业领域传统营销模式的失效，取而代之

的是数字化新营销体系，其中互联网社群与圈层新营销成为众多企业深入学习与探究的主要

营销方式之一。白酒企业如何借助社群与圈层新商业思维进行破圈，来实现经销商与厂家共

同盈利持续增长，将成为新常态。

【课程收益】

● 思维模式转变：打破传统营销思维模式，从传统思维到用户思维的升级转变，对社群与

圈层新营销的势能形成深入认知。

● 实效运营：通过生动的方法工具呈现、案例分析研讨、现场互动 PK，形成知行合一的学

习闭环，帮助学员寻找社群与圈层新营销的创新基因，帮助学员如何借助移动互联网、新

媒体、社群等手段形成 IP 和用户建立链接，并在实际业务场景中的运用，达成销售、提

升业绩。 

【课程特色】

课程条理清晰、工具实用、案例精彩，实战性强，讲授深入浅出，通俗易懂。

【课程对象】

企业中高层、各业务模块团队成员、营销团队成员、市场推广人员

【授课形式】
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讲师讲授+案例分析+分组研讨+团队 PK+讲师点评+现场答疑等方式

【课程时长】

 2 天（6 小时/天）

【课程大纲】

一、2023年新消费、新业常态下，用户消费的5大变化

1、三年疫情，给人们带来了什么

2、用户消费的五大变化

1）居家消费，偏好线上

2）种草消费，趋向理性

3）悦己消费，关注健康

4）体验消费，沉浸其中

5）场景消费，找存在感 

演练：请各小组讨论--列出您所负责区域内消费者对白酒的消费变化。（5 分钟）

二、新商业环境下，传统企业互联网营销升级的六大痛点

1、观念问题

2、机制问题

3、人才问题

4、财务体系问题 

5、产品问题

6、模式与策略问题

三、新商业环境下，传统合作商的七大困惑与瓶颈

1、渠道发生巨变
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2、上下游要求提升

3、模式单一落后

4、名品代理机会锐减 

5、观念陈旧 创新不足 

6、传统营销 服务不够

7、多品多牌 投机心理

演练：请各小组讨论--列出您所负责区域内合作商的困惑与瓶颈。（5 分钟）

四、传统社群营销的九大误区

社群营销的九大误区分析

五、企业如何借力互联网社群与圈层新营销破圈

1、搭平台：换观念、改机制、调组织，开辟新渠道，升级新商业模式。

1）一把手工程--“换圈子、改观念”策略

2）“平台+小组织”新型创客式组织结构策略

案例分析：山东某酒业集团抖音直播创客模式

2、建纲领：规划社群、精准定位、建章立制，规范社群与圈层运营体系

1）做定位、做垂直

案例：樊登读书会的定位

演练：分别用一句话描述社群的定位、一段话来描述社群的核心优势。（5 分钟）

2）建制度、做分工

案例 1：从某城市“火爆全网”的背后，看一座城市背后的商业逻辑

案例 2：中国酒业论坛·严格的运营机制与管理章程简析

演练：请各组研讨编制社群的管理规章与分工计划。（5 分钟）
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3、塑 IP：垂直发展，打造明星产品，做细分领域的超级 IP

1）打造明星产品 IP 的“4让”原则

2）打造超级 IP 的“8步法”+案例分析

3）超级品牌 IP公式

案例：最新案例分析

4、做运营：建场景、聚铁粉、做内容，激活社群粉丝池

1）建场景：发现新场景---消费嵌入场景，场景触发消费

案例 1：从行业外的案例，看白酒消费场景逻辑

案例 2：某白酒新消费场景与圈层营销简析

演练：小组头脑风暴，列出你能想到的“好场景”，派代表分享。（15 分钟）

2）聚铁粉：

社群与圈层“111 种子法则”+目标客群分析+社群管理“二六二”原则

案例：某品牌“做透 1店，做爆 1 域”式社群招商模式，看白酒招商逻辑

3）做内容：抖音生态下，如何做好内容

线上：利用抖音本地生活，策划百城千店老板娘线上直播活动

线下：重视线下活动+场景占领的四大要诀

案例：某酒品牌醉美老板娘 PK活动，看白酒新营销逻辑

演练：小组群策群力，列出你能想到的“好内容”，派代表分享。（15 分钟）

4）留忠粉

客户社群化管理必须遵循的“七化”策略方法论

管理社群与留忠粉必须遵循的“六感”策略方法论

5、做放大：做推广、做体验、链传播，树明星、扩影响、提黏性

1）做放大的基本逻辑：4P皆传播+树人物 IP、培养 KOL/KOC+分享即传播
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2）传播互动四大要诀：

案例：李渡“沉浸式体验”社群圈层模式简析

演练：小组研讨，模拟出新的社群圈层模式，派代表分享。（15 分钟）

6、做跨界：向跨界要渠道，引进来、播出去，做大圈层。

做跨界的四大核心要诀：

1）向跨界要渠道

2）向场景要销量

3）向渠道要主推

4）向体验要黏性

案例：某白酒＆某精酿啤酒“骑侠创酒庄”

演练：小组研讨，按四大核心要诀进行商业策划，派代表分享。（15 分钟）

五、社群与圈层新营销破圈的四大基本法则

1、社群运营的“四感”+“四化”分析

2、社群结构的六大核心要素

3、社群价值的九个输出办法

4、社群复制的三个关键点

案例：实时最新案例分析

六、社群与圈层新营销的八个中心与价值转化“35字口诀”

1、社群与圈层新营销的八个中心简析

2、社群与圈层新营销一定要格外注意这“八个关键词”

3、社群与圈层新营销的“八好原则”

4、社群与圈层新营销的价值转化“35 字口诀”
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案例：实时最新案例分析

小结：

1）互联网社群与圈层新商业的核心思维逻辑是什么

2）社群与圈层矩阵管理实战要诀及一些合理化建议
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