
洞见底蕴，知能破局
数据赋能助力微软精准营销

◆ 所属行业：电脑数码

◆ 执行时间：2020.03.11-03.24

◆ 参选类别：大数据营销类



背景&目标

营销困境 营销诉求 大数据赋能解决方案

消费者时间碎片化，
偏好多元化

营销同质化严重，无
法高效拉新

无法高效卖货

可见性&更好的突出产
品的特点及优势

更有趣，更应景，进行
场景化营销满足用户内
在外需求

提升触达及转化效率

策略3

策略2

策略1
大数据洞察潜在用户活跃触
点，站内+站外全链路多元化
渠道引爆超强曝光

结合用户笔记本/平板电脑使
用场景及痛点进行差异化情
感沟通，提供需求解决产品

通过用户洞察切入品牌高潜
用户挖掘潜在用户需求，种
草-拔草一站式高效提升转化

项目背景：
互联网流量红利消退与媒介渠道多元细分，不断拉升品牌获客难度与成本，需要借助大数据进行更加精细化的用户洞察与运

营手段，进一步探索和挖掘新的增量领域与营销增长点，挖掘最有价值的拉新机会，继而激活用户潜在流量价值与消费潜力，促
进品牌生意增长



背景&目标

整体目标：

通过大数据营销洞察，进行品类机遇探寻引导用户运

营，针对目标人群将数据进行清晰量化，挖掘拉新发力点，

从内在到外在，洞见底蕴，建立用户对微软产品高端使用

的深度认知，促进认知资产提升2000万



洞察&策略人

小镇中产

都市家庭

小镇青年

小镇家庭

小镇中年

学生一族

都市蓝领

都市z世代

都市中产
银发一族

同
比
增
速

占比 购买人群占比

高

低

都市中产都市家庭

◼ 年龄：26-55岁

◼ 学历：大学、研究生

◼ 城市线级：分布在一二线城市，以一线城市为主

◼ 购买力：土豪、高级白领

◼ 月消费水平：月支付订单金额1000元以上达37%（行业13%）

◼ 类目偏好：Plus会员、手机、早教启智、智能家居、平板电

视、音箱/音响、美妆礼品等

◼ 整体画像：处于高端市场，位于一线城市具有高购买、高消

费、高学历的中年人群。

小镇中产小镇家庭

◼ 年龄：26-55岁

◼ 学历：大学、研究生

◼ 城市线级：分布在三线及以下城市

◼ 购买力：土豪、高级白领

◼ 类目偏好：手机、早教启智、智能家居、生活电器、饮料冲

调等

◼ 整体画像：处于低线城市的高端用户，高购买、高消费的中

年人群。

小镇中年

小镇青年

◼ 年龄：26-55岁

◼ 城市线级：分布在三线及以下

城市

◼ 购买力：高级白领、小白领购

买力

◼ 类目偏好：科技潮玩，游戏设

备，手机，数码配件等

◼ 整体画像：处于低线级城市，

追求新潮，深受新兴媒体影响，

属于消费升级人群。

蓝海
人群

主力人群



洞察&策略货

新品类 稳定类 概念类

Surface Laptop、Surface Pro
产品现状：
2019年更新机型。Pro系列升级处理器与显卡性能，
Laptop系列则增加了15寸大小与AMD处理器选择，
搭配全新的Type-c处理器。
营销打法：
突出其平板模式，工作室模式与笔记本模式适用不
同的场景。而Laptop则会为喜爱触控大屏的传统笔
电消费者准备，与高端笔记本性能完美融合。Type-
c接口让办公出差更加方便，是高效移动办公人士的
选择

Surface Go、Surface Book
产品现状：
创新力强但关注度不足的老机型， surface go便携性
与综合性能强； Surface Book高效全能的专业级产品。

营销打法：
从产品独特的使用场景与适应人群切入，围绕差异化
的特点，结合利益促销进行商品转化。 surface go以
产品的便携性，居家出游和家人分享、book系列强调
其专业级性能，是工程设计、创意创作、游戏玩家和
极致追求性能的专业人士选择

Surface Pro X
产品现状：
Pro X新品上市，在极客圈广泛关注，微软硬件创新实
力的证明。

营销打法：
以科普，尝鲜的方式向消费者进行介绍。重点触达总
是在奔波的精英一代，满足时刻在线的任务处理与视
听享受

挖掘新需求，拥抱新趋势



洞察&策略人货矩阵

都市中产都市家庭小镇家庭 小镇中产小镇青年小镇中年

蓝海人群 主力人群

Pro系列

Go系列

Laptop系列

价
格

依据TGI指数(靶群中系列产品占比/微软购买人群中系列产品占比)做人货匹配热力图

TGI

高

低



洞察&策略

RR

M

M
F

F

流失客
户

一般维
持客户

有推广价
值新客

潜力客
户

重要价
值客户

重要保
持客户

重要发展
客户

重要挽留
客户

➢ 通过对已购人群建立RFM模型进行分层，开展针对性的分层用

户运营，针对高价值潜客&沉睡用户，持续关注合理优化。

➢ 高价值潜客中主要以潜力客户和有推广价值新客为主，进行相

应的刺激消费、刺激品牌兴趣。

➢ 沉睡用户推送Pro 、Go系列爆款，提供限时折扣等进行唤醒。

重要价值客户
引导口碑传播，增加权益，个性化服务

流失客户
流失召回or暂时放弃

重要保持客户
重点找回，例如推送新品信息

重要发展客户
重点深耕，如会员计划/推荐其他产品

重要挽留客户
重点挽留，例如限时折扣

潜力客户
刺激消费，例如满赠/打包促销

有推广价值新客
刺激品牌兴趣，例如提供租赁

一般维持客户
一般维持，例如推荐热门商品折扣

高净值客户
21.XX%

沉睡用户
34.XX%

RFM人群分类 人群%

7.XX%

4.XX%

3.XX%

5.XX%

13.XX%

24.XX%

6.XX%

34.XX%

高价值潜客
44.XX%

大数据老客分层营销：评估客群价值，打破品牌人群圈层渗透“次元壁”



洞察&策略

3x%

1x%

X%

X%

Pro7购买流入来源分析

4x%

2x%

1x%

6%

Go系列购买流入来源分析

注：流入品牌占比 = 同时浏览微软本品和竞品后购买微软本品的人群/ 微软本品的购买人群

1x%

1x%

1x%

X%

Laptop3购买流入来源分析

大数据竞品流量洞察：剖析竞品流转路径，进行用户行为跟踪，打破竞品人群渗透圈层

竞品A

竞品B

竞品C

竞品D

竞品A

竞品C

竞品B

竞品D

竞品A

竞品B

竞品D

竞品C



洞察&策略

◼ Book系列人群是竞争品牌主要集中在竞品A、竞

品B和竞品C，其中竞品B略微占优，竞品A和竞

品C平分秋色，在各品牌摇摆浏览意向中三大主

力竞争品牌基本持平，后续应针对其做好竞品截

流持续抢占高端市场。

竞品B

Book系列浏览摇摆人群Top3细分情况

竞品A

竞品C

2x% 1x%

1x%

8.x%

7.x%7.x%

4.x%

Book系列

2x%

1x%

1x%

1x%

X%

book系列浏览摇摆人群占比

大数据竞品流量洞察：剖析竞品流转路径，进行用户行为跟踪，打破竞品人群渗透圈层

竞品B

竞品A

竞品C

竞品E

竞品F



洞察&策略

占比

TGI

占比

TGI

占比

TGI

小镇青年小镇中年

喜欢追求科技潮品，游戏玩家，对游戏设备，虚
拟商品，数码配件，影音娱乐比较感兴趣

生活精致，喜好轻奢，对数码配件、饮料冲调、
功能箱包、智能设备、进口食品、生活电器等较
感兴趣

注重养生和生活品质，对数码配件、智能设备、
功能箱包、进口食品、生活电器、中西药品、餐
具等较感兴趣

小镇家庭 小镇中产

都市中产都市家庭

关联类目洞察：挖掘拉新发力点，激发潜在消费需求，拉动跨品类用户关注，扩大品牌量级覆盖

数码配件
办公设备

办公耗材

网络产品

智能设备

功能箱包

进口食品

文具

生活电器

数码配件
办公设备

办公耗材 网络产品

智能设备
功能箱包

进口食品

文具生…
餐具

家庭环境清洁
影音娱乐

饮料冲调

数码配件

办公设备

办公耗材

网络产品 智能设备功能箱包

进口食品
文具 生…



实施&投放

工具 五类人群 品牌增长方向

品牌已购人群 深挖产品消费者价值

品牌未购人群 挖掘品牌意向消费者

竞品人群 精确狙击，截获优质客户

三级类目人群 提升品牌竞争力

关联类目人群 拉拢关联购买人群，提高转化

精准人群：通过大数据覆盖用户认知（Aware）、吸引（Appeal）、行动（Act）、拥护（Advocate）的4A营销资产模型洞
察，掌握各类目消费人群特征与购买偏好，分品类分场景制定人群目标，站内外全网覆盖，打造用户需求场景，人货高精度匹
配，品类兴趣关联助力爆款延展，放大爆款量级

资深中产
彰显身份

新锐白领
办公性能

精致妈妈
时尚灵动

品牌潜客
优惠促销



实施&投放

✓ 制定投放方案，规划投放节奏，合理调整排期，前期拉新蓄水，后期引爆转化
✓ 把控4A资产变化，调整拉新转化工作重心，维持人群资产健康度
✓ 掌控主力人群，对典型人群进行拉新转化测试，挖掘潜客人群特征，指导后期投放策略的制定



实施&投放

精细运营：购机动因与营销触点存在因果关系，俘虏人心还需投其所好

以大数据洞察匹配潜在用户活跃触点，站内里联动布局流量，进行人群差异化沟通，打破产品认知壁垒，形成站
外拉新到站内收割的高效率“场联动”，带动销量转化”

创意大神 新锐白领

高校学生

小资青年 精致妈妈

资深中产

场



亮点&创意

人
找准核心TA
精细化运营

货
人货匹配

“看人下菜碟”

场
对照人群特征
匹配平台

问题

解决
方案

数据驱动

核心用户长什么样？
如何去找到Ta

营销同质化严重，
无法高效拉新

触点转化差

细化人群，找准核心都市家庭/
都市中产/小镇家庭/小镇中产

......

人货匹配
小镇青年推Go系列
小镇用户推pro系列

都市用户推Laptop系列

结合触点特征
小镇用户-娱乐触点
都市用户-权威高知

......

亮点1：基于数据进行人群精细化运营
人货场匹配高效拉新



亮点&创意

亮点2：匹配活动节奏，实现京东站内外联动，全域闭环营销

造势 预热 高潮 返场

3.11 3.15 3.18 3.21 3.24

站外渠道高曝光提升
人群认知

核心TAs

营销人群追踪
站内渠道再触达

创意大神
新锐白领
资深中产
精致妈妈
小资青年
高校学生

曝光
点击

DMP
数坊

洞察目标TA的加深和
转化效率，确定核心

TA

叠加站内外渠道效果，
实现种草收割全链路

加深

站外渠道在活动前期
大幅提升品牌声量

闭环营销，实现目标人群的长期运营和优化迭代



效果&反馈

超强营销：联动全媒体矩阵，破圈打造微软京东巅峰24小时，站内外亿级曝光，全面赋能品牌资产增长，促进流量收割

站外 站内

站内外联动进行多圈层触达，结合消费者
看待产品的视角，进行差异化故事沟通



效果&反馈

预热期引爆强曝光 高潮期精准触达高效引流 返场期投放持续影响二次营销

数投一体带动整体品牌声量打造，远超预期完成销售目标，成功创下一个新的销售里程碑。

整体流量行业排名第1名

曝光量目标完成率155% PV目标完成率157%

CPC较预期目标降低29% ROI远高于行业43%



效果&反馈

用户数量
打造品牌声量

A1人群

提升 67%

用户质量

积累品牌资产

提升 112%

用户价值
提升品牌销量

A3A4人群

提升 1.3%

整体认知人群目标完成率120%
新增2400万+用户对微软产品有了了解


