
传统企业新媒体营销升级

课程背景

   新商业变革的时代，互联网颠覆了赚钱逻辑，新零售、直播电商的时代已经悄然到来。

传统企业遇到前所未有的大挑战。不是中国经济不行了，是 7080 落后了，是我们的实力不

行！本课程解决企业新媒体营销的五大困境：决策——电商、微商、网络营销、新零售，

企业该何去何从？ 团队——筑巢引凤还是偷挖墙角？临渊羡鱼不如退而结网！销量——新

工具、新平台如何引流？如何转化？先要市场还是要利润？运营——电商法出台，平台规

则大变，运营要规避哪些风险？ 冲突——线上与线下渠道、价格、品牌传播的冲突与协调？

课程时间：1-2 天（6 小时/天）

课程对象：董事长、总经理、营销全员及各部门负责人

授课方式：理论讲授＋案例分析＋实战演练＋总结提升

课程目标

● 专业方法：获得全新的互联网思维方式，提升企业利润为导向的新媒体营销模型 

● 体系认知：快速构建互联网思维的逻辑架构，系统导出新媒体营销的运营和流程 

● 底层逻辑：彻底搞懂消费升级，了解新媒体营销思维及品牌建立的核心要素

● 创造价值： 熟练使用新媒体营销思维进行创新，实现业绩增长、盈利倍增 

课程大纲

第一讲：新媒体营销升级的必要性

一、新用户：用户与阵地、媒体场景与信息的重新聚合——90/00 后成为新的消费主

力军 

二、新价值：媒体、用户、品牌要动态交融——消费者对产品价值认可度发生变化

三、新场景：营销的场域不同——需要更多新的触点以达成“内容+交互+消费”的模式

第二讲：新商业时代下的营销模式 

一、必须理解的三种新营销经济 

1. 流量经济 2. 粉丝经济 3. 品牌经济 

二、混媒营销的重要性 

1. 大众注意力聚集的场域发生了变化 

2. 品牌更具有穿透性，企业需要在GTC 和 BTB 上进行调配 

3. 大众的决策排序变化，需要更多渠道的触达 



三、用户洞察与市场细分 

1. 用户洞察：重新细分用户

2. 痛点诊断：重新评估用户痛点 

3. 价值评估：重新进行定位梳理 

4. 卖点塑造：用一句话抢占用户心智 

第三讲：传统企业转型需要具备的五种思维 

一、用户思维 要点：将吃群众变成用户，再把用户变成客户

二、故事思维 要点：人对故事天生敏感，在故事中植入品牌和产品

三、连接思维 要点：不是经营客户，而是经营客户的长远关系 

四、文化思维 要点：文化也是营销重要的组成部分 

第四讲：转型模式创新之图文类营销 

一、文案创作要遵循的底导原则 

二、广告文案文案的分类：

1. 按效果：品牌爆光类文案、带货成交类文案 

2. 按形式：短文案、长文案 

三、广告文案撰写的三大核心法则 

法则 1：痛点启发，洞察用户的真实需求 

法则 2：超级符号，依托用户熟悉的事物锚定记忆点 

法则 3：抢占心智，尽量让用户相信你就是唯一选择 

四、长图文类文案的营销逻辑 

公众号、今日头条、知乎、豆瓣、百家号等图文平台分析 

1. 原则：转发逻辑是长图文选题的核心 

2. 爆款 4 要素：人群、痛点、新鲜感、独特性

第四讲：转型模式创新之短视频类营销 

一、短视频认知——流量变迁

二、企业创新营销——短视频营销 

1. 极低成本的产品宣传

2. 极具颠覆性的品牌营销 

3. 极其精准的获客模式

三、短视频初期规划——根据平台机制选择主导平台 



抖音、快手、小红书、视频号、B站等视频平台用户分析 

机制 1：8 大流量池赛马机制 

机制 2：5个行为算法机制 

机制 3：视频号的熟人社交+弱算法机制 

四、短视频七大爆款秘籍 

1. 疾走模型：7种方法借鉴爆款选题，提炼创意 案例：7种方法真实案例分享 

2. 混搭模型：对用户特征及偏好进行交叉分析，创新选题 

3. 蹭热点模型：借题发挥，用热点制造爆款视频

4. 关键钉模型：将复杂的过程视角化，一目了然

5. 拉清单模型：具有交付感，与观众互动 

6. 汉堡包模型：深度展示观点，塑造拍摄者人设

7. 开药方模型：预设场景，提醒痛点，提升含金量 运用：知识分享、卖货类视频 

第五讲：转型模式创新之社群营销 

一、社群营销的底层概念：“连接” 

1. 三种营销时代（靠产品赚钱、靠模式赚钱、靠模式和粉丝赚钱的时代） 

2. “连接”就是新时代营销本质属性 好社群公式：需要+连接+信任+体验 

二、社群构建攻略：从0到1打造极品社群 

1. 原则：三连法则（连智识、连利益、连情感）

2. 社群引流：五借模型 

1）借人：亲朋好友、原有客源、社交链 

2）借域：公域引流私域 

3）借群：群分享、群互换、知识付费群、竞手群 

4）借道：垂直搜索 

5）借势：利用有影响力的人进行传播 

三、社群运营秘籍：提高社群粘性，增强群友活跃度 

1. 原则：三化法则（结构化、流程化、制度化） 

2. 社群的结构设计：价值闭环、组织架构、运营机制 

第六讲：转型模式创新之直播营销 

一、揭秘直播营销的趋势和底层逻辑 

1. 消费者的习惯在变：由需要转为兴趣 



2. 价值体现的方式在变：由实用价值转为情绪价值 

3. 对产品的信任体系在变：由产品品牌转为个人品牌 

4. 购买的体验感在变：购买戒备心随场景降低 模型：人货场 

二、直播策划 

1. 平台选择：抖音、视频号、钉钉、B站、快手、小鹅通、鲸打卡、上直播、腾讯看

点 

2. 选择平台的 3 大要素：流量来源、直播模式、直播目的 

3. 主播选择：镜头表现力、性格特质、场控能力、颜值特点 

4. 直播内容策划：主题、目标与活动及脚本策划 

1）主题：带货、涨粉、清仓、教育、种草 

2）目标：观看量、点赞量、场观、最高在线、关注、转化、销售额 

3）活动：抽奖、秒杀、福袋、促单等活动提前规划 

4）脚本：七步成词模型


