
《用户画像实操》课程教学大纲

课程名称：《用户画像实操》
课程性质：公开课/内训
培训学员：营销人员/管理干部
教学时长：学时:6小时(一天)
课程收益：德鲁克说：“企业的核心工作就是为用户创造价值”，可见用户是企业的重要资

源。用户画像是基于数字化营销，互联网技术和人工智能设备的背景下而产
生的新型的用户关系管理方式、营销方式，它可以提升企业的运营效率。减
少无效劳动，精准地为用户提供产品和服务，解决库合理库存，优化供应链
体系。通过用户画像精准的传播和推广，减少无效的促销活动，使品牌宣传
和市场推广能够精准化，制定有效的促销政策，吸引更多的用户,从而提高各
种途径产生的流量的转换率。
本课程通过对用户画像的基本操作、用户场景、时间等状态、及画像后推广
与传播的方式等等使课程具有实操性，又有一定的理论高度。

教学要求：采用课堂讲授与课堂讨论相结合的方式，课堂讲授要求理论联系实际，运用
大量实践案例和教学实例，深入浅出、旁征博引，同时配备课堂练习、现场
互动以消化老师的课程内容。

教学纲要：
第一章：用户画像的意义
一、用户画像解读
1. 什么是用户画像
 用户信息标签化，
 是对用户数据的建模。
2. 案例：京东女性用户画像
3. 案例：今日头条的“算法”
4. 最常见画像：
 基本属性
 消费购物
 交际圈
弐、 为什么要用户画像
1. 卖用户最满意的产品
2. 企业想要的、用户想要的找对双赢点
3. 用画像数据驱动决策，
4. 找到为产品买单的那群人
5. 建立对用户的尽量全面的把握，
6. 学会识别用户的有效的解决方案
7. 用户在不同场景下的诉求，
8. 新零售人/货/场重构
9. 用户通过内容形成粉丝，
10.精准引导及匹配消费或商品
11.从柔性供应链数据驱动产销配一体化



12.渠道匹配产品和运营能力的节奏布局。
13.减少企业风险，
第二章：用户画像的重点
1. 用户画像的目的，
 勾画用户与联系用户需求产品设计，
 将用户定性和定量化统一建模预测分析。
2. 用户画像的维度，
 人口属性:用户是谁:
 性别年龄职业等个人基本信息
3. 用户属性分析
 明确是谁
 购买了什么，
 为什么购买，
 行为细分等关键信息
4. 消费需求:消费习惯和消费偏好
5. 购买能力、收入及购买力
6. 购买行为细分
 提供市场机会
 市场建模等关键信息，
7. 产品需求细分，
 提供更具差异化竞争力的产品规格和业务价值，
8. 兴趣态度细分，
9. 购买频次和渠道
 兴趣爱好品牌偏好
10.个人兴趣社交属性
 用户活跃场景社交媒体等等。
第三章：用户画像应用-统一建模预测分析
1. 根据人群类别画像，
 制定渠道策略
 定价策略
 产品策略
 品牌策略。
2. 休眠用户激活
3. 高价值用户寻找
4. 自定义用户放大流失，
5. 用户挽留用户分群
6. 营销优惠券活动用户消费激活。
7. 用户的接触点
 二维码
 LBS定位
 智能摄像头
 定位WIFI数据输出
 云储存与云计算
8. 线下-到店/周边接触点



 WIFI、智能 POS、二维码、停车场、
 实体会员卡、优惠券、电子货币

9. 线上-互联网/移动互联网:接触点 
 引擎、电商平台、自有网站 
 微信、微博、App、短信 
第四章：根据画像的推广方式

1. 互联网新零售营销关键词
 粉丝思维
 转化率
 用户体验
 参与感
 曝光率            
2. 用户的时间分析
 季节性分析
 购物时间段分析
 到访频率/到访时长
3. 针对画像采用对应的推广方式
 团购、热门活动、限时折扣、兑换礼物
 品牌互动、消费返利、主题促销 会员生日/纪念日营销
3. 用户漏斗形成聚焦：最终APP深度用户。 
4. 通过微信与微博做营销平台，通过APP来做粘度。 
5. 强化社交与体验，淡化硬性促销。
6. 案例：大众点评的精准推送方案
7. 线上线下的组合营销方案：
 预热：APP、微信、
 活动：拉人气、促交易、用户体验、用户服务
 活动后：发布趣味数据、晒单、晒明星用户、晒好评与点赞
第五章：数字化时代内容为王
1. 多屏互动彰显品牌价值
2. 零售的传播也需要美
3. 数字化媒体建立品牌价值
4. 零售传播的核心要素
产品性能变情感温度
热点话题流量点击
王婆卖瓜变用户体验
产品故事曲折动人
融入人生励志
融入爱恨情仇
融入养生保健
融入家庭烟火
5. 内容为王打动人心是关键
内容为王实用干货是关键
内容营销引发用户社交分享



内容营销展现品牌调性
二次元的方式满足用户的年轻化
6. 多媒体互动网红传播生态的建立
7. 娱乐至上的年代传播的注意事项
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