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研究目的

>洞察微挖用户

我们着力对微型挖机的用户群体进行洞察，深入了解其购买决策过程，品牌认知与评价，购后使用与分享和

媒介内容偏好等多维度的情况，凝练出微型挖机的用户画像。

>挖掘品牌认知

从卡特机主与竞品机主的视角出发，发掘用户认知中卡特品牌在产品力、品牌力、体验力的优势与劣势。

>提出策略建议

根据洞察与分析结果，基于微挖客户旅程，从“人、货、场”三个维度对卡特彼勒的营销策略提出建议。



研究方法与核心板块
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用户画像



微挖用户的六大画像



微挖用户的经济实力



微挖用户的情感体验



品牌画像



用户眼中的微挖品牌



用户购买首台挖掘机时看重品牌知名度，复购时则关注性价比



购买旅程



触发-Trigger：亲友触发，当地工程需求和品牌利益激励是扣动消费的扳机



决策-Decision：重体验，受圈子影响，决策效率高



购买-Purchase：就近购买，以便利为主；筹款方式多元



使用-Use：使用场景多样，主要依靠官方维修，非官方维修也是潜在影响源



内容偏好



媒介类型偏好



挖机相关的内容偏好



泛生活类的内容偏好
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用户眼中的卡特彼勒



用户眼中的卡特彼勒——产品力



用户眼中的卡特彼勒——品牌力



用户眼中的卡特彼勒——体验力
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遵循微挖客户旅程是卡特比勒营销策略制定的出发点



Tip1  发展、孵化 Speake



Tip2  优化机窝圈子运营



Tip3  提升自有销售团队承接转化与服务能力



Tip4  多维度应用“货”的标签



Tip5  360度体验优化，推动购买



Tip6  全渠道创建多价值“结点”



Tip7  双重诉求，多内容形态的价值传递



从人、货、场、内容，实现价值跃迁


