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【课程背景】

消费品市场同质化严重的时候，差异化产品成为企业盈利增长的核心引擎。而舍得酒

业的“酒瓶差异化”和“众多产品一脉相承的文化内涵思路”在多年的市场实践中已经证明，无

法在现有的用户需求中有效突围。

差异化产品的销售需精准匹配用户需求、场景渗透及竞争壁垒构建，而在现实状态

下，舍得的差异化产品面临标品价格挤压、“标品印象过于突出”、“差异化产品”消费者认知

模糊等众多挑战。本课程基于快消、奢侈品、科技等行业近两年实战案例，拆解差异化产

品的定位、推广与执行逻辑，助力企业提升高附加值产品销量占比。

【课程收益】

从用户需求洞察到场景化营销，构建产品独特卖点，通过数据化工具优化流量分配与

转化路径，降低获客成本，并规避同质化价格战，提升高毛利产品销售占比。

【课程特色】

覆盖快消、3C、服饰、酒类等行业 2023~2024年真实案例，并提供场景营销模

板、ROI测算工具包、用户分层模型等可直接复用的资源。

【课程对象】

营销部、电商部人员，及快消、零售、科技等行业需提升差异化销售能力的从业者。

【课程时长】

1天（6小时/天）

【课程大纲】

一、差异化产品的趋势洞察与价值定位

1、行业趋势与竞争格局

消费分级下的差异化需求分层

案例：2023年农夫山泉“泡茶山泉水”精准定位茶饮人群

2、技术驱动差异化创新

案例：戴森 2024年“空气净化耳机”跨界突围

3、文化符号与情感溢价构建

案例：茅台 1935“历史复刻”营销策略

2、价值定位与用户心智占领

差异化卖点提炼的 FABE模型（工具：华为Mate X5折叠屏“技术+场景”话术库）

场景化需求挖掘的三维矩阵

案例：lululemon“瑜伽+办公+社交”场景拓展

3、定价策略与心理锚点设计



案例：特斯拉Cybertruck“限量预售”价格策略

互动1：分组讨论“本企业产品的差异化价值点重构”

输出结论：差异化价值主张模板（如“功能+情感+场景”组合）

二、差异化产品的全渠道运营策略

1、流量获取与用户分层

兴趣圈层精准触达

案例：B站《2023年Z世代白酒消费白皮书》赋能江小白

私域流量池构建

案例：瑞幸咖啡“企业微信+社群”复购提升 40%

KOL/KOC内容种草与转化闭环

案例：珀莱雅“早C晚A”抖音爆款打法

2、转化效率提升与客单价管理

差异化产品的捆绑销售策略

案例：苹果“iPhone+AirPods”套餐提升客单价 30%

会员体系与高净值用户运营

案例：Costco黑卡会员专属商品体系

数据驱动的A/B测试优化

互动2：实战演练“差异化产品场景营销方案设计”

输出结论：场景化营销脚本与ROI测算模型

三、盈利导向的执行管控与风险应对

1、成本效益与资源投入

差异化产品的边际成本核算

案例：蔚来 ET5T旅行版生产线优化方案

营销预算分配的多目标规划（工具：Excel线性规划模板）

供应链弹性与库存风险管控

案例：ZARA小批量差异化款快速迭代机制

2、风险预警与预案设计

竞品模仿的快速响应

案例：元气森林“0糖”概念被围剿后的品类升级

消费者认知偏差修复

案例：钟薛高“价格争议”公关策略复盘

政策与合规风险规避

案例：电子烟行业新规对差异化产品的冲击

互动3：分组设计“差异化产品危机应对预案”



输出结论：风险等级评估矩阵与应急行动清单

四、行业前行者案例深度复盘

1、成功与失败案例对照

高端化差异化的长期主义

案例：爱马仕“配货制”与茅台生肖酒对比

技术差异化的护城河构建

案例：大疆无人机 2024年农业机型市场占领

差异化产品的迭代陷阱

案例：小罐茶品类扩张中的用户认知稀释

互动4：实战推演“差异化产品全生命周期盈利规划”

输出结论：产品生命周期各阶段投入产出优化路径图


