
企业十倍速增长的底层逻辑

--数字化营销创新与变革策略及落地

课程背景：

随着大数据、人工智能、物联网、云计算等先进数字技术的发展，企业在经历由传统

的业务向数字化的转型，在转型过程中，通过数字化的营销方式和技术手段，有效的触达用

户、留存用户、转化用户，提高企业的营销效果。在这个过程中，需要进行营销方式的升级

迭代，需要通过数字化的营销思维进行系统架构、团队架构和组织能力的提升。数字化是当

前企业营销的基本能力，数字化营销思维是企业决策者和运营者的基本思维。如何使用数字

化思维进行企业营销的迭代升级？如何通过数字化技术和数字化营销方式实现企业的二次增

长？

本课程以此为背景，为企业决策者和管理者、运营者提供思维升级，改变企业营销方

式，获取更大的发展空间。

课程将以数字营销体系与策略为切入点，还原商业环境中的实际案例，帮助学员认知

数字营销环境与框架体系是什么？数字营销机会与挑战在哪里？主要价值体现在哪些方面？

如何通过数据理解用户？数字营销场景有哪些？如何提升企业数字化营销能力？使学员学之

解惑，学之能用，实现企业新的经营增长突破点。

课程收益：
 提升数字化品牌和营销的思考和认知能力，掌握数字化时代下的营销变革方向；
 掌握数字化营销的战略规划和落地执行的方法论；
 掌握数字时代企业快速成长的 6种底层逻辑思维；
 掌握数字化营销落地 6R策略和落地方法；
 通过不同行业生态案例学习，了解数字化品牌营销最佳实践；
 明确数字化时代组织的管理模式创新和组织变革；

课程时间： 6小时 

课程对象：企业董事长、总经理等高层管理者；企业老板等创业者。
课程方式：详细的案例讲解，干货呈现，实战性强，课程逻辑清晰、实战讲解，学之能用；
案例精彩，借鉴性强；采用老师讲授+案例分析 +分组讨论的形式呈现课程内容；

课程大纲



第一讲：趋势篇
1. 数字化时代营销的发展趋势是怎样的？
2. 数字化营销的特征是什么？
3. 传统营销范式失效的原因是什么
4. 营销发展的四个阶段
5. 数字化营销策略的变革
6. 新质生产力对通信行业和企业的要求；
7. 国际国内通信行业竞争格局及发展趋势；
8. 数字技术对通信行业的影响；
9. 新质生产力时代通信公司核心竞争力打造策略；

第二讲：品牌篇
1、品牌的极简定义
2、数字化时代品牌打造逻辑
3、新质生产力时代运营商品牌打造策略

1）通信服务品牌打造
2）企业品牌形象和理念宣传；
3）用户互动及口碑满意度提升；
4）服务体验和服务价值品牌化展示；
5）产品营销和用户口碑宣传；
6）客户全生命周期运营及销售服务转化；

4、运营商与目标用户的深入连接策略
案例分析：2年从 0到 2个亿的案例拆解

第三讲：战略篇
1、推动数字化营销变革发展的量子思维有哪 5个特征？
2、数字化营销战略规划；
3、企业数字化营销十倍速增长的星云图模型是什么；
4、数字化时代的营销模式创新是怎样的？
5、数字化营销的战略本质是什么
6、数字化时代营销模式创新：与用户零距离
7、如何基于数字化营销的 7个特点，打造强营销
案例：小米品牌 logo营销案例；江小白营销案例

第四讲：数字化营销思维创新
1、 战略思维：

1）如何选择赛道？
2）如何在赛道中发挥优势？

2、 用户思维：
1）用户思维的本质是什么；
2）如何找到精准用户；
3）如何有效抢占用户心智；

3、 爆品思维：
1）爆品三要素；
2）爆品心法；
3）如何打造爆品；



爆品案例：如何通过爆品 3年实现 10亿销售额；
4、 大数据营销思维：

1）大数据的 4个特点；
2）大数据的能力建设要素；
3）大数据的四种核心应用；
4）大数据在运营商中的应用；
5）运营商大数据精准营销策略
案例分析：金融大数据应用/通信大数据应用/大数据反面应用案例；

5、 新零售思维
1）新零售的概念
2）新零售的特征；
3）新零售的构建方式；
4）用户/客户、套餐/网络、实体店虚实融合营销体系建设
案例分析：盒马鲜生/每日优鲜的新零售策略；

6、 指数增长思维
1）指数增长的要素；
2）社交电商和传统电商的底层逻辑对比分析；
案例分析：社交电商案例拆解；

第五讲：数字化营销落地实操
1. 数字化营销落地的 6R模型是什么？
2. 识别用户：基于用户画像的用户识别；

用户触达：搭建数字化营销矩阵；8种营销触达策略；
用户留存：搭建私域平台；构建 SCRM用户留存系统和营销自动化系统；
营销转化：从 4个方面提升营销转化效果；
提升复购：4种提升复购的策略；
指数裂变：指数级裂变提升市场占有率和口碑效果；

3. 数字化营销系统架构建设；
4. 5种重要营销心理学在营销转化中的应用
5. 指数级增长如何达成？
6. 数字化营销 4P内涵扩展说明
案例：小米 7年 1000亿销售额的秘密
7、共创方案：基于营销现状，找到问题，并制定改进方案

结束


