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新希望集团在40年的发展历程中，新希望集团立足农牧行业并不断向上、下游产

业延伸，形成农牧食品、乳品快消、智慧城乡、金融投资等相关产业。

是中国最大的肉、蛋、奶综合供应商之一。 

新希望集团有限公司是一家以现代农牧

与食品产业为主营业务的民营企业集团

*数据截止至2022年



澳大利亚鲜奶控股有限公司

新希望乳业，中国最具活力与创新的企业之一，短短十几年，立足西南，并在华东、华中、华北深度布局，构建了以

“鲜战略”为核心价值的城市型乳企联合舰队。

截止2020年年底，公司旗下有46家控股子公司、15个主要乳品品牌、16家乳制品加工厂，13个自有牧场。新希望乳

业为用户提供优质营养的乳品，个性而多样化的消费体验，主张鲜活的生活态度，致力于成为“新鲜一代的选择”。

在“四洲四国”生物科技平台的助力下，新乳业

搭建起全球化科研智库，大力推动创新技术发展。

同时，公司积极开展数字化转型，完成数字工厂、

智慧牧场的打造，实现智能化管理；并全面推进

营销数字化升级，自主研发鲜活go平台，发展数

字化会员运营。

科技驱动

新鲜只卖当天、富含10倍免疫球蛋白、优于欧盟

生牛乳标准的24小时鲜牛乳，第一款以时间定义

新鲜的鲜奶；由自主研发的3D包埋技术助力的

活润晶球酸奶，用嚼得到的活性益生菌保护肠道

健康；0蔗糖0代糖0香精0明胶的初心素颜酸奶，

抢占零糖、清洁配方的市场风口。

鲜活产品

新希望乳业恪守质量高于一切的“三让步”原则，
打造具有规模效应、高产能和国际水准的“透明
工厂”，并借助LIMS系统，实现了从原材料到产
品各个环节的快捷追溯。作为中国优质乳工程最
早参与、通过品牌最多，以及消费者覆盖最广的
企业，新乳业始终致力于让新鲜和优质成为中国
乳业共有的成长基因。

安全优质

独特而高效的”1+N”模式不仅打破低温鲜奶的
区域属性，更以强大的可复制性延伸成每个地方
乳企的变革实力，在成长动力的积蓄中，逐步构
建以“鲜战略”为核心的全国性布局。2019年到
2020年，先后投资现代牧业、并购宁夏夏进乳业，
布局优质奶源；2021年，收购一只酸奶牛，抢占
现制茶饮赛道。

商业模式

新希望乳业



新乳业数字化愿景

通过数字化变革，

以客户为中心、以提升客户价值为导向，

在营销、大供应链、食品安全等领域

大幅提升运作管理能力，实现显著的降本增效，

树立行业标杆。



新乳业数字化3232战略

2022
云 筑 底 座 体 验 至 上

用户价值
提升消费体验
为消费者带来价值

01

食品安全
让消费者放心
增加消费者的粘性

02

数字工厂
柔性生产，降本增效
提升核心竞争力

03
技术应用

能力

数字化
运营能力

2大原则

3大领域

2大能力

3年时间 2023 2024
“3232计划” 作为战略纲领指导数字化转型项目的开展



围绕数据标签，精准投放，提升营销广告投放效率

拉新/曝光

微信生态触点

生命周期运营管理

SCRM私域运营

CDP用户数据平台

引流

搜一搜

视频号

小程序

微信及企微

朋友圈广告

公众号

留存运营

微信用户池

销售转化

企微用户微信用户

  鲜活go

商品/订单 会员/积分 配送/履约 门店/自取柜

拉新

裂变

新客扫描导购二维码
  老客电话邀约

1V1沟通,专属服务
会员标签管理

素材、券、活动群发

朋友圈分享

社群运营
组队、签到、集卡、红包

视频号直播

用户标签比标注
用户画像

360°

客户档案

多渠道身份 标签

行为时间轴

Profile

ID Value

Trail
Tag

消费者
画像 客户标签

引流

配送/履约

业务流 数据流（升级后）

沉淀至乳业SCRM

用
户
订
单
数
据

用户内容知识推送

社媒广告引流入口

私域用户沉淀和触达

新媒体触达流量入口

在线交易用户触点

腾讯生态提供包括用户引流、转化、复购忠诚在内的完整私域

服务能力；

朋友圈广告+企微私域为腾讯生态其最核心的消费者营销能力；

视频号的流量能力增速较快，（日活6亿，未来存在投入空间）

用户主动内容搜索流量

双向导流 标签沉淀

基于微信生态的私域运营架构



围绕数据标签，精准投放，提升营销广告投放效率

拉新/曝光
生命周期运营管理

SCRM私域运营

CDP用户数据平台

引流

留存运营

微信用户池

销售转化

企微用户微信用户

  鲜活go

商品/订单 会员/积分 配送/履约 门店/自取柜

拉新

裂变

新客扫描导购二维码
  老客电话邀约

1V1沟通,专属服务
会员标签管理

素材、券、活动群发

朋友圈分享

社群运营
组队、签到、集卡、红包

视频号直播

用户标签比标注
用户画像

360°

客户档案

多渠道身份 标签

行为时间轴

Profile

ID Value

Trail
Tag

消费者
画像 客户标签

引流

配送/履约

业务流 数据流（升级后）

沉淀至乳业SCRM

用
户
订
单
数
据

双向导流 标签沉淀

新乳业微信生态现状与问题（一）
当前现状

微信生态触点

搜一搜

视频号

小程序

微信及企微

朋友圈广告

公众号

用户内容知识推送

社媒广告引流入口

私域用户沉淀和触达

新媒体触达流量入口

在线交易用户触点

腾讯生态提供包括用户引流、转化、复购忠诚在内的完整私域

服务能力；

朋友圈广告+企微私域为腾讯生态其最核心的消费者营销能力；

视频号的流量能力增速较快，（日活6亿，未来存在投入空间）

用户主动内容搜索流量

缺乏投放标准、缺乏

考核指标、缺乏投放

分析

朋友圈广告

小程序

无法识别客户身

份信息，缺乏精

准运营

视频号公众号

搜一搜

企业微信

曝光量

点击率

新粉

新客

续订

有赞数据存在孤

岛，无法实现数

据互通无法互通

缺乏直通订奶入口，

新粉转新客链路过长

部分品牌内容无明确

定位，仅做品牌宣发

缺乏基于客户全数据

层面的精细化运营标

准



留存运营销售转化

围绕数据标签，精准投放，提升营销广告投放效率

拉新/曝光

微信生态触点

生命周期运营管理
CDP用户数据平台

引流

搜一搜

视频号

小程序

微信及企微

朋友圈广告

公众号
引流

业务流 数据流（升级后）

沉淀至乳业SCRM

用户内容知识推送

社媒广告引流入口

私域用户沉淀和触达

新媒体触达流量入口

在线交易用户触点

腾讯生态提供包括用户引流、转化、复购忠诚在内的完整私域

服务能力；

朋友圈广告+企微私域为腾讯生态其最核心的消费者营销能力；

视频号的流量能力增速较快，（日活6亿，未来存在投入空间）

用户主动内容搜索流量

当前现状

微信用户池

企微用户微信用户

  鲜活go

商品/订单 会员/积分 配送/履约 门店/自取柜 配送/履约

双向导流

当前现状

SCRM私域运营

拉新

裂变

新客扫描导购二维码
  老客电话邀约

1V1沟通,专属服务
会员标签管理

素材、券、活动群发

朋友圈分享

社群运营
组队、签到、集卡、红包

视频号直播

用户标签比标注
用户画像

360°

客户档案

多渠道身份 标签

行为时间轴

Profile

ID Value

Trail
Tag

消费者
画像 客户标签

用
户
订
单
数
据

标签沉淀

企微覆盖用户不足，部分用户

交流仍在个人微信进行

鲜活go作为DTC流量的中心，

缺少数据数据支撑，难以更有

效的利用数据提升用户价值

多套SCRM运营，

缺乏用户统一管

理

用户数据分散，

用户标签标注未

统一。

新乳业微信生态现状与问题新乳业微信生态现状与问题（二）



朋友圈广告

地区

年龄 等等

性别

根据投放情况精细化圈选广告投放人群

投
放

内
容

双十一

开学季

国庆节

元旦节

新希望

早餐奶

周期购

新产品

根据内容圈选人群根据人群优化内容

优化触达内容

新人券

代金券

满减券

活动

兑换券

等人群包

未点击广告人群包

点
击
领
券

已
购
买

领券但未购买人群包

新粉转新客 新客关怀 企微群或1V1宣推内容

群发消息 日常活动推送

新客回访 周期回访，提高满意度

临期任务 通过员工企微分发任务

续订营销 投放续订专享券

新粉转客 营销广告内容投放

活动裂变 通过种子用户扩大私域能力

新品推介 利用企微管道能力触达客户

检测&评估指标

曝光量

点击率

ROI

圈粉画像

广告页设计
数
字
指
标

内
容
优
化

内容优化依据

投放结果呈现

页面跳失率

领券数

核销数

新客转化数

GMV

活动内容设计

任务执行率

领券数

核销数

续订率

GMV

触达量

活动点击量

企微好友数

新客新粉比

等等

新粉
转新
客

新客0
瑕疵

新
粉

客户
维护

微信生态私域运营体系的建设目标



朋友圈广告

新客关怀 企微群或1V1宣推内容

群发消息 日常活动推送

新客回访 周期回访，提高满意度

临期任务 通过员工企微分发任务

续订营销 投放续订专享券

新粉转客 营销广告内容投放

活动裂变 通过种子用户扩大私域能力

新品推介 利用企微管道能力触达客户

检测&评估指标

曝光量

点击率

ROI

圈粉画像

广告页设计
数
字
指
标

内
容
优
化

内容优化依据

投放结果呈现

页面跳失率

领券数

核销数

新客转化数

GMV

活动内容设计

任务执行率

领券数

核销数

续订率

GMV

触达量

活动点击量

企微好友数

新客新粉比

等等

新粉
转新
客

新客0
瑕疵

新
粉

客户
维护

地区

年龄 等等

性别

根据投放情况精细化圈选广告投放人群

投
放

内
容

双十一

开学季

国庆节

元旦节

新希望

早餐奶

周期购

新产品

根据内容圈选人群根据人群优化内容

优化触达内容

新人券

代金券

满减券

活动

兑换券

等人群包

未点击广告人群包

点
击
领
券

已
购
买

领券但未购买人群包

新粉转新客

Part1、广告公域引流：个性化素材/券制作，私域引流

核心目标：
1、面向不同客户群体，投放定制化广告营销素材和激励活动，
实现对公域用户私域引流到鲜活Go小程序。
2、针对点击、购买、复购的用户人群，制定差异化的广告定向
增投策略，以提升整体广告ROI

核心价值：
1、公域引流精准度，提升私域引流效能
2、精细化营销投放（人群分群投放、分层投放提效、内容+券
组合转化策略）

重点举措：
1、面向人群（老年人、精致妈妈、健身人士…）差异化广告营
销素材
2、差异化优惠策略制定
3、按人群的定向广告投流
4、二次复投、促购优惠复投等策略
5、人群特征识别与人群包圈选

精准投放



地区

年龄 等等

性别

根据投放情况精细化圈选广告投放人群

投
放

内
容

双十一

开学季

国庆节

元旦节

新希望

早餐奶

周期购

新产品

根据内容圈选人群根据人群优化内容

优化触达内容

新人券

代金券

满减券

活动

兑换券

等人群包

未点击广告人群包

点
击
领
券

已
购
买

领券但未购买人群包

新粉转新客

朋友圈广告

检测&评估指标

曝光量

点击率

ROI

圈粉画像

广告页设计
数
字
指
标

内
容
优
化

内容优化依据

投放结果呈现

页面跳失率

领券数

核销数

新客转化数

GMV

活动内容设计

任务执行率

领券数

核销数

续订率

GMV

触达量

活动点击量

企微好友数

新客新粉比

等等

新粉
转新
客

新客0
瑕疵

新
粉

客户
维护

新客关怀 企微群或1V1宣推内容

群发消息 日常活动推送

新客回访 周期回访，提高满意度

临期任务 通过员工企微分发任务

续订营销 投放续订专享券

新粉转客 营销广告内容投放

活动裂变 通过种子用户扩大私域能力

新品推介 利用企微管道能力触达客户

Part2、企微私域工具：私域运营SOP、裂变/群发…
核心目标：
1、建设标准化企微私域导购SOP，覆盖新客关怀、首购转化、续订、推荐忠诚等环节。
2、个性化企微服务，提升服务质量
3、沉淀消费者私域标签

核心价值：
1、沉淀消费者私域标签的沉淀优化
2、基于企微的1V1服务质量提升
3、基于企微社交能力的私欲营销标准流程

重点举措：
1、标准SOP流程建设
2、消费者标签持续沉淀优化

精益化运营



新客关怀 企微群或1V1宣推内容

群发消息 日常活动推送

新客回访 周期回访，提高满意度

临期任务 通过员工企微分发任务

续订营销 投放续订专享券

新粉转客 营销广告内容投放

活动裂变 通过种子用户扩大私域能力

新品推介 利用企微管道能力触达客户

地区

年龄 等等

性别

根据投放情况精细化圈选广告投放人群

投
放

内
容

双十一

开学季

国庆节

元旦节

新希望

早餐奶

周期购

新产品

根据内容圈选人群根据人群优化内容

优化触达内容

新人券

代金券

满减券

活动

兑换券

等人群包

未点击广告人群包

点
击
领
券

已
购
买

领券但未购买人群包

新粉转新客

朋友圈广告

检测&评估指标

曝光量

点击率

ROI

圈粉画像

广告页设计
数
字
指
标

内
容
优
化

内容优化依据

投放结果呈现

页面跳失率

领券数

核销数

新客转化数

GMV

活动内容设计

任务执行率

领券数

核销数

续订率

GMV

触达量

活动点击量

企微好友数

新客新粉比

等等

新粉
转新
客

新客0
瑕疵

新
粉

客户
维护

Part3、企微数据底座：用户标签沉淀、检测&评估指标

核心目标：
1、消费者标签数据沉淀
2、私域运营监测&评估指标体系

核心价值：
1、沉淀消费者标签数据
2、建设私域运营转化效果评估指标体系，为私域运营提供数据支撑

重点举措：
1、建设和完善消费者数据标签
2、建设消费者转化指标体系，为私域运营流程提供数据体系

运营指标监控



琴牌公司试点目标

周期购业务 数字化门店业务

基于鲜活go2.0用户数据体系建设

微信生态曝光拉新ROI实时监控

周期购用户全生命周期管理

用户微信触点多端自动化联动

重点场景360°客群画像分析

门店用户企微沉淀

企微运营任务执行闭环

一物一码用户价值提升

线下流量上翻，线上流量激活

完善用户数据

做到敢投、能投、会投

建立不同时期用户运营SOP

提升运营效率，用户充分触达

用户全面分析，持续用户提质

会员体系完成数据汇集门店会员体系搭建

门店社群企微统管

运营提效，营销任务分发

实现一物一码引流到变现

线上线下用户联动，用户
消费价值最大化



微信私域触点

门店导购

商品二维码

线上

线下

企微SCRM私域营销

拉新拓客

好友拉新

员工活码

群活码

区域活码

群拉新

自动拉群

标签拉群

群日历

裂变拉新

红包裂变

群裂变

任务裂变

微信客服

客服管理

访客管理

自助导航

促活留存

内容素材

海报库

轨迹素材

话术管理

客户管理

客户档案

客户动态

客户继承

社群管理

社群分类

社群动态

运营日历

任务体系

企业群发

协作任务

营销SOP

转化提效

标签体系

客户标签

群标签

自动标签

营销服务

抽奖活动

聊天侧边栏

一键拉群

销售管理

线索管理

商机管理

代客订单

数据分析

数据统计

客户统计

素材统计

销售统计

会话存档

内容检索

聊天统计

敏感词

流量

商品

活动

券

新/老客实时识别

SCRM数据底座

私域SOP业务流标准化
(拉新、转化、促活)

私域内容素材标准化
(服务知识库、营销海报)

客户沟通视图标准化
（购买偏好、订单、配送）

线上商城

用户订单

配送履约

会员积分

优惠券

服务与支持

私域引流 私域营销转化 成交履约

私域流
量

订单数据接入

行为数据接入

标签实时计算引擎

ID-Mapping

用户标签树

用户标签管理

营销人群圈选

营销人群管理

经营指标看板

用户转化分析

离线分析模型

事件分析模型

漏斗分析模型

留存分析模型

路径分析模型

分布分析模型

数据引擎

营销活动管理

任务视图

营销画布

AB测试

营销受众管理

全触点触达

MA营销引擎

会员数据

订单数据

履约数据

行为数据

全域经营数据 自动化营销策略消费者特征数据

基础平台：SCRM数据底座、SCRM私域营销效能工具

数据融合：鲜活购订单、用户基础数据接入、基础数据治理

用户模型：建立基础用户价值模型及数据平台

私域流程：SOP私域运营策略及试点（华西），沟通中用户标签/订单拉取

重点场景：新粉转新客、新客零瑕疵

阶段一

搭建SCRM私域运营平台，构建私域SOP运营体系

基础平台：MA自动化营销

数据融合：配送履约数据、应用内行为数据融合、全域经营看板

用户模型：全域消费者行为标签

私域营销：私域业务GMV占比提升，提升用户LTV

重点场景：新客零瑕疵升级、老客防流失、全触点触达

阶段二

整合全域数据，全旅程个性化触达，全品牌高效增长

基础平台：腾讯二方消费者数据增强分析

重点场景：一二方数据联动增强用户引流/转化，个性化商品推荐

未来规划

公域数据增强，全链路私域增长升级

注：                 二期部分

系统蓝图与实施计划



谢 谢


