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01 研究方法



（一）案例研究法

以五粮液官方在线上主动布局的数字化触点为研究对象，以AIPL理论为框架，对触点运营现状（例如，

更新频率、更新内容、账号定位等）进行扫描式收集整理。具体整理了五粮液在：抖音、快手、小红书、

微博、微信、爱奇艺、芒果视频、腾讯视频、央视频、优酷视频等平台运营的官方触点。

（二）问卷调查法

以AIPL理论为框架，针对消费者的五粮液“认知”“兴趣”“购买”“忠诚”4个阶段，分别设置问

题，收集消费者对于五粮液数字化触点的接触情况与接触体验等。为对比探究五粮液和泸州老窖的数字化

触点运营现状，研究以泸州老窖为对比对象，以同样的题目逻辑，设置了泸州老窖数字化触点消费者调查

问卷，辅助验证案例研究的研究结果。

经历10天的问卷发放与回收，五粮液问卷共计收回158份，泸州老窖问卷共计收回173份，剔除无效问

卷，共计回收有效问卷308份。其中，五粮液问卷的有效填写数量为148份，泸州老窖问卷的有效填写数量

为160份。

五粮液问卷受访人的基本情况见下表。报告在寻找受访者进行问卷填写时，尝试保证受访人群的人群

画像同，五粮液消费者年龄、性别分布保持一致。
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02 研究框架



AIPL营销方法是阿里巴巴集团基于麦肯锡公司的消费者旅程模型，结合当下互联网经济，企业实践经验所提出的营

销方法。AIPL方法，把品牌人群按照消费者旅程的阶段进行4个阶段的划分，其中AIPL代表的意思为：A（Awereness）品

牌认知人群、I（Interest）品牌兴趣人群、P（purchase）品牌购买人群、L（Loyalty）品牌忠诚人群。

AIPL理论，从消费者旅程的角度解释了品牌吸引消费者实现消费转化过程的营销漏斗模型，用四个阶段概括了消费

者品牌交互的全链路。而消费者借由线上渠道达成品牌接触、和品牌产生互动、完成消费者旅程，均需要借助数字化触点

来实现。在AIPL营销方法框架下，本文对概念的运用如下：

A（Awereness）:认知类触点。认知类触点则是主要谋求品牌基础信息、主要单品露出的触点集合。

I（Interest）：兴趣类触点。兴趣类触点是通过品牌深度差异化信息（系列产品信息、品牌文化、同类产品比

较等）的传递、实现品牌活动的用户参与，使得消费者能够建立对品牌的好感与偏好的触点。

P（purchase）：购买类触点。购买触点是消费者达成产品、服务认同最终付费的触点。

L（Loyalty）：忠诚类触点。忠诚类触点是是消费者成为品牌粉丝，持续跟进品牌动态，并原因将品牌相关信息

介绍推荐给他人的触点。

报告从“认知”“兴趣”“购买”“忠诚”四个阶段，对五粮液消费者在线上渠道体验的消费者旅程进行梳理，并

针对每一个阶段梳理五粮液品牌官方运营的数字化触点，进而对其运营现状进行梳理和总结。
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03 研究结论



一．认知类触点运营策略

（一）IP数字内容类触点运营策略

1.赞助精品IP，增加品牌曝光

2.重视基础品牌识别元素露出

（二）付费搜索引擎类触点运营策略

1.通过付费手段和搜索引擎平台进行合作

（三）官方宣传矩阵类触点运营策略

1.企业官方网站以品牌宣传为主要功能

2.社交账号矩阵根据运营主体区分定位和功能

二．兴趣类触点运营策略

（一）沟通内容：兼顾品牌故事和消费者互动

（二）运营风格：根据产品定位差异化运营

研究结论
{五粮液数字化触点运营的分析}



三. 购买类触点运营策略

（一）产品销售：主品牌为主，系列品牌为辅

（二）直播运营：主推小瓶酒追求快速转化

（三）内容运营：注重产品和卖家秀的运营

四. 忠诚类触点运营策略

（一）沟通内容：抽奖活动刺激消费者互动

（二）运营投入：以高频次高价值奖品提升参与积极性

研究结论
{五粮液数字化触点运营的分析}



一、 认知类触点：账号运营不持续，核心单品曝光低

二、 兴趣类触点：账号内容和维护能力有待优化

三、 购买类触点：触点功能趋同且定位不清晰

四、 忠诚类触点：传者本位式内容影响运营效果

研究结论
{五粮液数字化触点运营的存在的问题}



一、 总体优化思路

五粮液要搭建一个从战略层面统一整合所有数字化触点的传播管控平台，在明确品牌定位意涵的基础上，

系统化地统筹各传播渠道资源。

二、 优化建议

（一）认知类触点运营优化

1.强调高价值品牌定位，凝聚品牌粉丝向心力

2.加大同主流媒体线上平台的合作力度，增加核心产品露出

3.着力优化数字传播矩阵，打通线上消费者认知渠道

（二）兴趣类触点运营优化

1.沉淀品牌兴趣资产，提升消费者品牌兴趣

2.建设好海外兴趣类数字化触点，加快迈向国际市场步伐

（三）购买类触点运营优化

1.精准投放，唤醒品牌目标消费者

2.线上线下，搭建全链路的优质服务体验

（四）忠诚类触点运营优化

1.强调中华农耕文明内涵，丰富品牌数字化触点内容来源

2.利用好自身的五大优势，赋能线上消费者品牌沟通

3.将新零售App打造为线上粉丝集中地，加强消费者沟通

研究结论
{五粮液数字化触点运营的优化策略}
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