
数字化营销
[课程背景] 

2021年两会期间，政府工作报告中在“十四五”期间主要目标任务中提出：加快数
字化发展，打造数字化经济新优势，协同推进数字产业化和产业数字化转型。

在十九届四次会议审议通过了《中共中央关于坚持和完善中国特色社会主义制度、
推进国家治理体系和治理能力现代化若干重大问题决定》中指出“健全劳动、资本、土
地、知识、技术、管理、数据等生产要素由市场评价贡献、按贡献决定报酬的机制。
“这是国家首次从制度层面上确立了”数据“做为生产要素的重要地位。如何促进数据要
素有效参与价值创造和分配，成为数据新时代交给我们的重要课题。

数字化大潮正在引发社会各行业、各领域新思路、新模式的重大变革，全新构建
“数据驱动、万物互联、智能引领、跨界整合“的新业态。而营销做为企业的输血功能和
主要抓手，也必须抓住机会，以业务价值为核心骚动转型升级。谁能抓住这个机遇，
就很有可能成为同行业中的领跑者。

时代发展日新月异，客户群体思维发生了变化，消费场景也在变化，而数字化可
以将人们所生活的真实世界和虚拟的数字表达连接起来，深度洞察客户心理，实现全
生命周期管理，让客户形成依赖，提供让客户离不开你的“管家“和”顾问“服务。

本课程以营销 3.0时代的视角，从战略层面、管理层面、操作层面，系统讲解营
销数字化、服务数字化和数字化时代 CRM3.0模型与案例，让数字化营销在企业落地
生根，推动客户高流量、高转化、高留存，以此提高客户的高黏度。

适用对象：总经理、副总经理、营销总监、营销经理及营销精英

授课方式：采用互动式教学、案例分析、小组讨论、PK训练、情景演练；

授课时间：1天/6小时
[课程收获] 

 深入了解企业数字化转型；
 数字化分类和营销体系的搭建；
 数字服务化，进行客户全触点业务设计；
 数字生态化，进行客户全生命周期管理。

 [课程大纲] 
第一讲：未来已来-数据成为企业的核心竞争力

 案例：从蚂蚁金服的估值看数据的重要性
1、数据已成为新的生产要素

       1）国家政策导向，制度层面的肯定
2）数据将列为企业的资产负债表
3）数据资产的价值将走进资本市场

2、非数字原生企业的数字化转型挑战
1） 业态特征：产业链条长、多业态并存
2） 运营环境：数据交互和共享风险高
3） IT建设过程：数据复杂，历史包袱重
4） 数据质量：数据可信和一致化的要求程度高

3、建立数字化组织，打通信息孤岛



       1）企业数据中台创建
       2）数据的清洁度、及时性和有效性

3）数据湖与数据底座的建设
4）数据采集与导入
5）数据更新与使用

4、以统一语言为核心的结构化数据管理
1）基础数据治理
2）主数据治理
3）事务数据治理
4) 报告数据治理
5） 观测数据治理
6） 规则数据治理

5、外来数据和非结构化数据管理
1）外来数据的价值衡量
2）非结构化数据的统一要求

第二讲：数字赋能-线上线下高度融合
1、信息流：高效性VS体验性

  1）线上：信息无边界，搜一搜就在眼前
  2）线下：无法取代的体验性
  3）数字化赋能：用数据为体验性插上效率的翅膀

2、资金流：便捷性VS可信性
  1）线上：前所未有的的便捷
  2）线下：见面更让人放心
  3）数字化赋能：用数据建立新的信用

3、物流：跨度性VS即得性
1）线上：物品跨越全世界

       2）线下：需要就要立马得到
       3）数字化赋能：大数据全面整合“快”和“近”

 案例：传统小店，摇身变成“大流量收集器”
第三讲：坪效革命-从“人”的角度提高“场”的营收

1、怎样建立“私域流量池”？
  1）流量：一切与消费者的触点
  2）转化率：找对社群很重要
  3）客单价：洞察客户，提高连带销售
  4）复购率：客户“忠诚度”培养
 案例：小米之家，如何做到 20倍坪效？

2、短路经济：环节超短，效率越高
  1）什么叫“定倍率”
  2）正向模式-短路环节解析
  3）反向模式-让库存为“零”，走高质低价路线
 案例：海尔的无灯工厂

第四讲：数字营销-市场破局与业务设计
 案例：某企业遭遇业绩瓶颈，通过数字服务化进行全新业务设计，营收提高

56%。



1、用数字营销手段进行全新业务设计
1) 客户细分（我们选择什么样的客户？）

       2) 极致产品价值（客户为什么选择我们？）
       3) 一句心动的广告语（客户兴趣点）
       4) 低成本触达客户（业务开发）
       5）成功的盈利模型（持续购买）
       6）领军人物与超人组合（点将布阵）

 研讨：业务设计-布战略（研讨-点评-输出方案）
2、差异化市场竞争

1) 产品技术差异化
2）解决方案差异化
3）服务增值差异化
4）销售回款差异化


