
                                          

《大数据分析与电商运营管理》
主讲：季猛

课程背景
 什么是大数据？如何通过大数据来指导企业开展网格化营销？如何了解消费者的意愿和

需求？从而指导企业进行各种生产经营活动，让企业的各项网格化工作活动能够符合消
费者需求，达到最佳的市场效果？

 本课程将全方位提供各种大数据分析的方法、技术和模型，指导如何通过了解市场需求，
通过对市场和消费者的研究能够有效指导企业进行生产经营。

 基于我们对企业产品生产经营过程和工作模型的多年研究，本课程的特点在于能够将市
场研究工作与后续的企业各项生产经营工作进行有效对接，能够准确地指导企业的各项
生产经营活动与市场需求是相符的！而不是泛泛的就市场研究的方法本身进行论述！ 

课程收益：
 细分市场和产品战略制定：用于发现选择目标市场，制定产品战略，优化产品组合。

 发现、细分新的目标市场和客户群；
 研究细分市场的人口、需求、频率、流动性等要素，评估细分市场规模；
 分析产品绩效的吸引力和竞争力指标，选择最适合进入的细分市场和制定产品定位

战略；
 分析细分市场的政策、经济、科技等环境影响要素，分析产品未来发展趋势；
 优化企业产品组合，确定企业该经营哪些产品或服务？那些产品或服务该调整了？

 营销宣传策略：用于制定最佳的销售、宣传和客服工作策略。
 制定营销的商品组合、套餐和解决方案；
 制定商品定价和促销；
 制定宣传推广的方式、渠道和广告设计；
 设计销售流程、销售漏斗和脚本，提升销售转化率；
 研究客户满意度、客户的分级和价值度、以及客户关系的管理方式。

 产品开发设计：用于优化和创新产品（或服务）。
 发现新产品机会和需求
 分析用户的使用流程和需求；
 制定产品的质量指标和设计标准；
 产品概念、设计原型测试

课程大纲
壱、 大数据分析与电商店铺运营管理概述
1. 大数据分析的发展前景和战略
2. 数据和信息的关系：什么是数据？什么是信息？相互如何破译和转化？
3. 数据的类型

 时间分类：过去-现在-未来
 格式分类：数字型-字节型-文本型
 属性分类：原始类型、多元组、记录单元、代数数据类型、抽象数

据类型、参考类型以及函数类型
4. 大数据分析五大思维：对照-拆分-降维-增维-假说
5. 数据挖掘的主要技术和方法：分类-估计-预测-关联-聚类-回归-决策树-

神经网络等
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6. 大数据分析技术在电商店铺经营营销中的应用
 商业问题的发现和分析
 目标客户发掘和商品推荐
 运营的绩效分析和商品管理
 营销组合、广告、宣传和渠道建设
 客户关系 CRM 管理

7. 案例：某网店的数据化运营分析
8. 大数据分析在网格化营销工作中的实施和管理

弐、 来访客户特征分析模型：目标客户识别、挖掘和细分
1. 目标客户的特征数据分类：环境变量、人口变量、生理变量、心理变量

和行为变量
2. 目标客户购买决策模型建模：动机模型、认知模型、决策模型、购买模

型
3. 目标客户特征数据——购买模型——产品利益特征数据之间的推演关系
4. 目标客户的细分——购买模型的细分和聚类
5. 如何判断一个客户的价值？——目标客户的价值建模
6. 目标客户群的预测——客户成长型和流动性模型
7. 哪些客户最重要？——客户价值等级分类和估算模型
8. 目标客户是什么样的？——客户显性外在特征的聚类和识别规则解析
9. 目标客户在哪里？——客户接触渠道的推演规则解析

参、 店铺经营绩效分析：企业经营的绩效和问题分析
1. 商品绩效指标分类：财务指标、市场指标、评价指标、社会指标、成本

指标等
2. 商品的市场目标属性分类：形象商品、利润商品、销量商品、促销商品
3. 商品的生命周期属性分类：导入期、成长期、成熟期和衰退期
4. 绩效评估模型：不同属性的商品如何设计绩效评估模型？
5. 商品吸引力分析模型
6. 商品竞争力分析模型
7. 商品执行力分析模型
8. 商品的绩效和预测
9. 商品自动投放模式：商品上架下架、展示时机、位置、周期、频率和轮

播
10. 商品品类的扩展、紧缩和优化
11. 商品的组合规则 1：企业效益最大化为目的的品类调整
12. 商品的组合规则 2：客户价值最大化为目的的品类调整
13. 商品的组合规则 3：战略平衡为目的的品类调整

四、 商品管理：品类结构、商品导购、投放和上下架优化
1. 商品营销要素数据分类：产品偏好变量、价格成本和风险变量、渠道和

客户关系
2. 商品关联基本规则 1：商品内涵关联
3. 商品关联基本规则 2：用户活动关联
4. 商品关联基本规则 3：技术平台关联
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5. 营销过程建模：商品营销场景、流程、任务和客户信息接触点
6. 交易是如何促成的？——购买模型和营销模型的交互演进过程
7. 客户到底想要什么样的商品？——客户购买行为的需求信息表达、转译

和分类
8. 如何展示和推荐商品信息？——接触点的信息类型和展示类型
9. 如何根据营销过程来准确预测和推荐商品？——基于营销过程的分阶商

品推荐模型

伍、 定价、套餐和促销策略
1. 商品的定位、竞争和定价策略
2. 价格、价值和成本关系模型

    主要定价方式和模型
客户感知价值测量
定价范围和目标
生命周期定价策略模型

3. 资费计价方式和构成要素
4. 基于计费周期、单位、质量和性能的计价模型
5. 基于差异化使用场景的计价模型
6. 基于细分客户特征的计价模式
7. 基于成本的计价模型：免费、有条件免费、限定性收费、按使用收费等
8. 基于用量的计价模型：限量和无限量模式
9. 业务余量的注销、转移、共享和累计
10. 基于套餐的组合和升级的计价模式
11. 促销模型

六、 商品展示、渠道和投放效果分析：宣传和展示的效果分析
1. 宣传类型：终端网点、路演、广告、网络宣传、O2O 等
2. 广告（或商品展示）投放的绩效分析模型
3. 广告（或商品展示）投放的区域、有效覆盖率分析模型
4. 广告（或商品展示）可识别有效性分析模型
5. 广告（或商品展示）认知度有效性分析模型
6. 广告（或商品展示）时效性和转化率分析
7. 渠道的功能、网络和层级：实体渠道、电子渠道和直销渠道的功能分布
8. 渠道目标和约束条件
9. 渠道的设计模型：中间商的数量、类型和责任
10. 渠道的绩效考核模型
11. 渠道的覆盖有效性评估模型
12. 渠道酬金政策有效性分析模型

七、 客户关系管理：网上客户销售流程设计和转化
1. 销售漏斗和流程设计过程
2. 被动的网上客户销售 VS 主动引导式的网上客户销售
3. 如何通过设计网上销售脚本了解消费者购买意向？
4. 消费者购买决策模型：消费者为什么买，或不买？
5. 消费动机的识别和了解：功能型购买、愉悦性购买、社交型购买等
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6. 消费者对商品的认知能力、水平和偏好的测试和挖掘
7. 消费者的角色和消费理念的分析
8. 设计一个高转化率的网上销售脚本！

八、 客户价值分析模型：客户防流失和二次销售
1. 消费者对质量和价值的体验和评价
 质量评估模型
 利益、代价和消费价值之间的关系
 提升消费价值的策略
2.消费者满意度评估
 满意度组成要素
 满意与不满意形成过程
 影响满意程度的要素
 满意感、信任感和归属感的建立
3.消费者投诉后果评估
 消费者不满表达方式
 消费者投诉方式
 影响投诉行为因素
 投诉对企业的影响度分析

4.消费者重复销售分析
5.消费者流失原因分析模型

九、 数据化运营的实施和组织管理
1. 数据化运营的团队合作和组织结构建设
2. 团队数据分析能力的培养
3. 数据化运营的质量保障流程和制度
4. 数据化运营的前提条件和保障
5. 数据化运营的思维和态度
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