
《大数据分析与产品运营管理》课程大纲
——客户为什么买？或不买？如何发现产品运营过程中的问题并进行改进？

【课程背景】
 如何通过大数据分析了解客户的购买意愿和需求？如何科学组织大数据分析，从而指导

各项运营工作的开展？

 如何通过大数据分析，来对产品的绩效分析，发现影响产品绩效的“罪魁祸首”，并进行

运营优化和管理？

 如何系统化地整体打造和改进产品绩效？从市场运营到产品创新，如何进行改进？

 企业如何有效的组织产品运营管理？日常的运营管理主要要做什么？

 如何对产品进行市场细分和定位，挖掘潜在目标客户？刺激潜在需求？

 如何组织各种营销活动，对产品进行展示和包装，提升销售转化率？

 如何优化企业的产品组合，优化品类？设计商品套装、解决方案？

 如何通过消费者研究，开展产品的改进和创新？提升产品吸引力？

 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。

 产品创新设计：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

【培训对象】企业 CEO/总经理、市场总监/经理、市场分析人员、销售主管、销售总监、
产品总监/经理、产品线总监/经理、需求分析师、客服总监、客服人员等。



【课程大纲】

壱、产品运营管理工作的角色和定位
1. 产品运营运营什么？——产品管理？市场管理？
2. 企业供应链管理和产品运营机制
3. 产品运营管理的角色和定位：采集、分析、策略和协同实施
4. 产品研发管理方向的职能定位

 产品线和产品组合的扩展、缩减和优化
 现有产品的创新和优化
 新产品新业务的发现和延伸
 产品创新战略和创新活动

5. 市场运营管理方向的职能定位
 产品效益分析和诊断
 情报采集和市场需求分析
 商品组合、定价和营销策略
 渠道、宣传和推广
 销售转化和客户管理管理

6. 行政后勤管理方向的职能定位
 人、财、物的资源采购和管理
 知识管理
 财务核算和法务风险管理

弐、 大数据分析与产品运营诊断：什么在影响产品绩效？

1. 大数据分析什么？管理什么？目的是什么？

2. 思考：一个奶茶店的利润下滑是什么原因造成的？

3. 影响产品绩效的四个角色：消费者、竞品、企业、市场环境

4. 四力博弈下的产品绩效分析：这四个角色是如何联动影响产品绩效的？

5. 模型分析：为什么找老婆这么难？

6. “四力博弈下的产品绩效分析”模型解析：系统化分析模型

7. 案例解析：某休闲食品网店的绩效分析模型

8. 案例解析：网络专车的绩效分析模型

9. 大数据分析基本模型：分析什么？

 市场吸引力分析：目标市场的规模和客户价值

 消费者购买分析：消费者的购买意愿和决策模式分析

 产品竞争力分析：与竞品相比，在产品和营销方面的竞争力比较



 企业可行性分析：投入产出分析

 环境影响和预测：环境因素对绩效的影响

10. 大数据分析在产品运营管理中的应用
 产品战略和运营模式设计
 商品组合、套装
 定价和营销策略
 商品展示和引流模式
 渠道、宣传和推广
 销售转化和客户管理管理

参、目标市场分析与产品战略布局：市场规模、容量和目标市场细分

1. 为什么要细分市场？如何细分市场？

2. 市场的细分的要素：基于消费角色、用途、场景和对象的细分

3. 市场细分的方法：单项变量细分法和多变量组合细分法等

4. 思考：养生壶、奶糖、微信、西服等产品的目标市场如何细分？

5. 消费者特征变量：环境变量、人口变量、生理变量、心理变量和行为变

量

6. 消费群体构成：功能性客户、投资收益性客户、送礼人群、追随购买者

等

7. 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

8. 目标客户群的预测——客户成长型和流动性模型

9. 消费群体数量的测算

10. 潜在消费需求量测算：潜在需求量和活跃的需求量

11. 思考：鼠标的潜在消费量是多少？薯片的潜在需求量是多少？

12. 市场容量和市场规模的测算

13. 主要市场规模测算工具

 占比加权法

 连锁比率法

 核心精算发

 替代品类比法

 购买力指数法

 统计调查法



四、消费者购买行为分析与营销转化率管理：消费者认知、偏好和

需求分析

1. 消费者购买模型研究：消费者买或不买的考虑要素和决策过程

2. 信息的接触和寻求

  1）促进有目的的接触

  2）增加偶然的接触机会

  3）维持接触状态

3. 注意

  1）如何引导消费者从潜意识注意到集中注意？

  2）集中注意的要素：感知水平、参与状态、刺激物在环境的显著性

4. 理解

  1）如何让消费者在适当层面理解和记住营销信息？

  2）选择性注意的两大要素：内在相关性和环境相关性

5. 参与

  1）内在相关性：如何建立产品与消费者之间的关联性？

  2）环境相关性：在不同场景下，消费者如何建立与产品的关联性？

6. 产品知识的方法—目的链：如何建立消费者与产品的内在相关性？

  1）方法—目的链

  2）实施方法

  3）产品 FAB 法

7. 感知与认知

  1）什么是感知？什么是认知？

  2）产品形象的感知：消费者是如何建立对产品的形象的？

  3）服务形象感知：对服务是如何感知的？

  4）价格感知：消费者对产品价格贵贱的感觉阈值是怎样的？

  5）质量感知：消费者对产品质量好坏是如何感知的？

  6）性价比感知



  7）风险感知：消费者对购买风险的认识情况是怎样的？

8. 消费者的知识和产品学习

  1）消费者对产品的知识结构

  2）消费者学习的方法

  3）消费者对动机、态度和消费经验的学习过程

9.消费态度和决策规则研究：消费者对产品不同的态度有怎样的产品需求？如何引导

改变消费者态度？

消费态度形成：认知成分、情感成分和意动成分三成分如何形成消费态度

10. 购买决策过程

1）决策过程和干系人

2）购买决策规则

3）购买和支付方式

伍、产品竞争力分析：产品的吸引力和营销能力

1. 产品绩效分析

1) 产品绩效评估的主要构成指标

2) 财务盈利性分析

3) 市场占有率分析

4) 客户满意度分析

5) 品牌知名度分析

6) 社会影响力分析

7) 生产经营性分析

2. 竞品分析和竞争力评估

1) 竞品的类型：直接竞争、形式竞争、预算竞争等

2) 竞争领域、细分市场和对象的划分

3) 竞争性指标的分析

4) 波特竞争力分析

5) 产品吸引力指标：功能、质量、价格、安全等

6) 营销执行力指标：渠道类型、覆盖率、品牌认知、促销力等

7) 市场竞争和产品定位：气泡图



六、企业经营可行性分析：生产、营销能力的匹配性和可行性

1. 产品供应链全过程分析

2. 资源采购管理能力调研：采购渠道、议价能力、质量管控

3. 研发设计能力调研：技术难度、人工、周期和风险

4. 生产能力调研：产量、生产周期、量产质量标准

5. 营销渠道调研：直销、分销等

6. 品牌认知度调研：品牌的知名度、覆盖率

7. 销售能力调研：商业成熟度、销售团队、销售周期等

七、宏观市场环境的影响和预测

1. 宏观市场环境的影响要素：政治、经济、环境、科技、人口等因素

2. 思考：为什么结婚率这么低？——宏观环境对结婚率的影响

3. 宏观因素对消费需求的影响

4. 宏观因素对消费者流动性的影响

5. 宏观环境对企业经营门槛的影响

6. 宏观环境对竞争性的影响

7. 未来市场的走向和预测

八、 大数据分析与产品运营模式改进

1. 商业模式的构成要素：资源、合作、生产线、产品、品牌、客户关系、渠道和目标客户

2. 产品/市场的匹配度的模型演化：发现新的细分市场、卖给更多市场、减少品类。。。

1）产品/市场三维矩阵

2）模型 1: 新的细分市场延伸和细分

3）模型 2：将产品卖给不同的细分市场

4）模型 3：为专一市场提供产品全覆盖



5）模式 4：单一利基市场

6）模式 5：全覆盖差异化市场

3. 渠道/市场的流通性的模型演化：销售过程、模式和转化率

1）直销、 旗舰店、分销、多级分销模式

2）病毒式传播、交叉传播、网络传播

3）线上线下交互传播

4）定制化传播

4. 品牌/推广的可识别的模型演化：产品的识别和形象构建模式优化

1）自有品牌、延伸品牌

2）合作品牌、组合品牌

3）认证和资质

5. 产品平台/系统的模型演化：基于功用和形态的产品组合模式或解决方案

1）核心产品品类、版本、模块化组合

2）延伸产品/服务

3）补充和辅助性产品/服务

4）整合产品和服务：解决方案

5）产品或服务的平台和入口

6. 生产/服务过程的成熟度的模型演化：社区互助、定制、标准化生产、大规模定制

1）定制、按需生产、大规模定制

2）标准化、大规模标准化、柔性制造

3）自动化流程、精益化生产

4）社区自助式生产、开放式生产

5）本土化

7. 基于盈利方式的模型：找谁收钱？怎么收？

1）以物易物、财物交易、一次性购买

2）拍卖、规模交易、租赁、分期购买、期权

3）体验式交易、会员制、饥饿营销

4）微交易、订阅



8. 资源/合作的丰富性的模式演化：所需资源、再生资源、贡献资源和合作资源的增值模

式

1）联盟、合作、战略互补、竞合

2）特许经营、并购

3）供应链整合

9. 商业模式的整体评估：不同的商业模式在收益、成本、风险上有哪些不同？

九、大数据分析与产品创新:如何提升产品的功能、质量和市场价值？

1. 产品功能创新

   1）需求性提升：从非刚需像刚需方向改进！

   2）功能性提升：解决用户问题和痛点的方法改进！

   3）功能的增加和延伸：给产品增加新的功能用途！

   4）功能的强化：动态化增长

   5）超系统

  6）智能化：人工智能化、网络化

2. 交互&设计创新

1）易识别、易理解、和渐进式辅助理解的可读性设计

2）同步、适度、一致机器语言表达和感知

3）体验的愉悦性和文化性

4）易理解的操控设计

5）快捷、多样、低耗的中心控制和一体化操作

6）辅助性的可操控环境

7）包容性的操控设计

3. 成本创新

   1）功能的紧缩和共享

  2）最佳设计和制造成本

  3）低耗、环保和可回收性

4.产品创新因子和模型

1）产品改良的创新因子：功能、质量、成本、风险、时间、空间

2）功能/质量模型：多功能、专一化、精工化和通用化之间创新关系；



3）质量/成本模型：最优质量、准专业级、最佳性价比、促销品；

4）质量/时间模型：产品爆发力到持久力的定位模型；

5）功能/空间模型：功能在空间上的压缩和共享；

6）质量/风险模型：整体改进，还是局部优化？

7）风险/成本模型：花钱买健康，还是用健康来换钱？

8）创新因子的选择：基于目标市场需求的创新因子选择

9）创新因子的加权和组合模型

十、市场研究的过程与组织实施

1. 为什么很多市场调研不准？
a)   采样对象的偏差：调研选择错误的对象！
b) 调研方式的不合理：采集不到真实的客户需求！
c) 数据逻辑结构错误：错误的数据逻辑推演错误！

2. 市场调研的分阶段实施过程
1） 市场研究的基本过程：采集——分析——设计
2） 常见的市场研究过程出现的问题：对象偏差、表达歧义、浅层需求、推演错误、
缺失、冲突等

3） 冰山模型——意识到的需求、未意识的需求和未梦想的用户需求
4） 迭代式市场研究：如何挖掘完整和真实的用户需求？
5） 如何分阶段的开展市场研究？

3. 市场调研的主要实施步骤
1） 确定调研目的、对象和范围
2） 推演设计分析模型
3） 确定调研的方式
4） 设计调研问卷
5） 数据的采集、访谈、清洗和验证
6） 数据的统计分析和展示
7） 调研报告的撰写

4. 常见的市场调研的主要方法和工具介绍
1）访谈法：线上或线下的客户沟通

 焦点小组

 深层访谈

 真实场景还原

 投影技法

2）观察法：直接或通过工具间接观察用户的使用行为
 直接观察

 间接观察：眼动测试、后台监控、传感测量等间接工具观察或测量



3）测试法：通过刺激消费者来测试消费者行为反应
 实验法

 模拟测试

 联想

4）推演法：通过消费者行为特征对用户需求的推演
 二手信息和资料考古

 身份推理

 行为特征类比

 行为模式模拟和预测

 踪迹推理

5. 数据的采集和分析
1）内部数据与外部数据

2）数据的来源：生产、销售、运输、配送、使用、报废阶段的大数据

3）消费者数据的采集：销售报表、售前咨询访谈、电话营销分析、网络推广分析

等；

4）竞品数据的采集：竞品分析、对手动态、对手战略、资源变化等

5）企业内部数据的采集：生产成本、营销成本、管理风险、高层战略等

6）行业分析：宏观经济、法规、行业构成、规模等

6. 调研问卷设计和报告
1）调研问卷的设计阶段和方式

2）访谈脚本设计

3）调研报告的撰写基本内容

4）调研报告的要求和规范
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