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场景营销是指基于对用户数据的挖掘、追踪和分析，在由时间、地点、用户和关系构成的特定场景下，连接用户线上和线
下行为，理解并判断用户情感、态度和需求，为用户提供实时、定向、创意的信息和内容服务，通过与用户的互动沟通，
树立品牌形象或提升转化率，实现精准营销的营销行为。

场景营销中，场景、数据、算法和体验是核心要素。场景营销代表着网络营销向线下的渗透，网络营销服务商用互联网的
方式改造传统线下营销，是互联网+在营销领域的集中体现。

场景营销的定义
场景、数据、算法、体验是核心要素

场景营销核心要素

来源：艾瑞咨询研究院自主研究及绘制。

©2016.8 iResearch Inc www.iresearch.com.cn

• 场景营销的发展得益于联
网场景的不断丰富和完善，
尤其伴随着移动设备的大
量普及和移动应用的快速
发展。

• 衣食住行等生活场景是目
前场景营销中重点关注的
细分场景。

• 场景为营销信息和内容提
供了新的触达环境。

• 数据包括场景数据和用户
数据，在场景数据的基础
上，挖掘、追踪、记录和
分析用户线下数据。

• 通过对用户线下数据和线
上数据的融合，实现对用
户线上+线下完整行为轨
迹分析，完成对用户的多
维、立体画像，为预测用
户行为提供基础。

• 数据是场景营销的基础，
而让数据发挥价值依赖于
高效的算法。

• 算法基于大量数据的训练，
为处理更大数据提供可能，
算法和数据在场景营销中
互为促进。

• 目前场景营销中应用的主
要算法有分类算法、推荐
算法等。

• 场景营销使营销内容无时
无刻不呈现在用户面前，
成为伴随用户数字生活和
现实生活的一部分。

• 体验在场景营销中变得极
为重要，这对营销内容、
展现方式、用户互动等都
提出了较高的要求，即如
何达到营销效果和用户体
验的平衡。

场景
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场景的分类
拓展新场景，实现场景+
按场景的产生过程，可将场景分为线下场景、线上场景和融合场景，单独的线下场景和线上场景是割裂的和意义不全的，
过去，线下场景不一定伴随线上场景的发生，线上场景一定有彼时彼地相对应的线下场景，现在随着线上场景无处不在，
场景越来越呈现出融合趋势，线上场景与线下场景往往同时出现，而且两者间界限渐渐被打破。场景营销从线下场景出发，
连接线上场景，再作用于线下场景，实现了基于场景的营销闭环。餐饮、购物、休闲、出行和家庭场景是目前场景营销主
要涉及的五大细分场景，未来场景营销将不断拓展新场景，逐步实现立体网状覆盖的场景+。

出行

休闲

购物场景

餐饮

家庭
地铁

公交

影院

超市

酒店

机场

商场

场景营销中的场景类别

来源：艾瑞咨询研究院自主研究及绘制。
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时间、地点、用户和关系构成场景，四个变量中，任一变量发生变化，场景随之发生改变。进行场景营销，需要把握场景
特性：1）瞬时性，人不可能两次进入同一场景，这要求场景营销做到实时化，每个时刻的营销都随场景变化；2）连续性，
上一个场景的结束紧接着下一场景的开始，这要求场景营销做到无缝连接，无间断进行；3）关联性，不同场景之间可以
发生任意转化，这要求场景营销能做预判，准备多套营销方案随场景迁移补充或替代；4）情感性，不同的场景氛围，带
给人不同的感受，引发人的不同情感，这要求场景营销能体会用户在不同场景下的情感诉求，契合、烘托用户在相应场景
下的情感，实现营销内容和用户的情感共鸣。

场景的特性
理解场景才能更好地开展场景营销

场景营销中的场景特性

来源：艾瑞咨询研究院自主研究及绘制。
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瞬时性 连续性 关联性 情感性

要求场景营销做到实
时化，每个时刻的营
销都随场景变化。

要求场景营销做到无
缝连接，无间断进行。

要求场景营销能做预
判，准备多套营销方
案随场景而变。

要求场景营销契合用
户在不同场景下的情
感诉求。



6

场景位置定向的三种方式
GPS、Wi-Fi、iBeacon 从角色互补到融合发展
在场景营销中，确定场景位置的方式称为场景位置定向，目前场景位置定向有三种方式：基于用户设备中内置的GPS位置
信息，基于线下场景中的Wi-Fi设施位置信息，基于线下场景中的iBeacon设施位置信息。三种方式各有优势，适用范围也
不尽相同：1）GPS是最早采用的方式，也是适用范围最广的方式；2）基于线下场景中的商业Wi-Fi位置信息是目前发展
比较迅速的方式；3）基于线下场景中的iBeacon位置信息伴随着室内定位技术的发展在近距离定向中有独到之处。艾瑞分
析认为，在未来，这三种方式将呈现从角色互补到融合发展的趋势。

场景营销中的场景位置定向方式

GPS位置信息 线下Wi-Fi设施位置信息 线下iBeacon设施位置信息

方式
通过用户设备中的GPS功能

获取用户位置信息
用户经过或连接Wi-Fi设施时，

获取用户位置信息
进入iBeacon设施覆盖区域时，

获取用户位置信息

适用场景
未部署线下Wi-Fi或iBeacon设施

的场景中
公共Wi-Fi、商业Wi-Fi设施场景 室内或大型活动现场场景

优势
无线下设施铺设成本

任何应用都能借此获取位置信息
能获取丰富的用户信息
用户Wi-Fi连接意愿较强

依托于微信，用户使用成本和门槛较
低，使用习惯易于培养

劣势
位置信息不精准

需要用户手动打开GPS定位功能
部署成本大

Wi-Fi连接效率和体验有待提升
不能主动为用户推送信息

来源：艾瑞咨询研究院自主研究及绘制。
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场景营销的优势
以用户为中心生产营销内容

本地广告主需求得到满足

场景营销替代了本地广告主落
后、低效的传统线下营销方式，
为本地广告主提供了可量化、
数据化的营销服务，本地广告
主的数字化营销需求得到满足。

与线下消费直接相连

线下场景更易触发线下行为，
从而使营销活动与线下消费
直接相连，有效提升用户的
购买率。

围绕用户生产营销内容

“受众购买”思维在场景
营销中得到进一步深化，
围绕用户生产营销内容，
实现营销内容与用户需求
的契合是场景营销的显著
特点。

全部行为轨迹得到记录

用户全生命周期的行为轨
迹得到完整记录，覆盖线
下真实生活和线上数字生
活，场景营销中的用户行
为预测更精准。

相较于单一营销方式，场景营销具有明显优势：1）伴随着各种硬件设备的发展，对用户线下行为量化成为可能，用户线
上数据和线下数据的结合使营销服务商对用户行为预测更为精准；2）延续程序化购买的特点，以“受众购买”为立足点
，围绕用户需求生产营销内容，因而场景营销内容往往具有良好体验，更易通过用户的自发互动引爆社交网络；3）营销
行为的贴近性，能有效提升购买率，优化网络营销效果监测；4）本地广告主如便利店、餐饮娱乐场所等的数字化营销需
求得到极大满足。

场景营销的优势

来源：艾瑞咨询研究院自主研究及绘制。
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从广告投放的角度出发，可将场景营销的主要环节分为场景定向、用户定向、行为定向、媒体和内容策略，相较于传统网
络营销，场景定向是新增维度。

1）场景定向是场景营销的出发点和基础，包含场景POI（Point of Information，包含名称、类别、经度纬度、场所类型
等位置信息）数据获取和场景位置定向；2）用户定向指汇集多种来源的数据，将其清洗、分类、标签化，实现对目标用
户的精准锁定；3）场景定向和用户定向结合，实现精准行为定向，依托行为定向最终完成定向过程；4）媒体和内容策略
是场景营销中的重要一环，是场景营销的落脚点，合适的媒体和内容策略有助于场景营销的高效达成。

场景营销的主要环节
场景定向是场景营销的基础

场景定向

用户定向

行为定向 媒体和内容策略

场景营销主要定向方式及流程

来源：艾瑞咨询研究院自主研究及绘制。
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