
《新零售与数字化赋能》课程教学大纲

课程名称：《新零售与数字化赋能》
课程性质：公开课
课程学员：营销人员。
教学时数：学时（1-2 天）

【课程收益】新零售是伴随着互联网技术的兴起，互联网技术的升级进一步带来
了营销数字化的时代。新零售是转型、数字化是升级。面对消费者
年轻化、传播内容化、消费场景化、营销智能化，家电行业迎来了
春天。

新零售及数字化营销的核心是
1、精准营销：准确分析消费群体、判断客户心理、消费习惯，
2、数据应用的方法从数据到算法，从客户资料中萃取价值
3、销售模式的改变、传统的终端促销优化为社群营销、视频带货
4、营销的传播由广告投放变成内容营销
5、提高工作效率提升，智能化的平台颠覆了原来的落后的营销体系，为营销系

统带来了客户开发、下单、库存、爆品产生、新品推广与传播等方
面的效率提升

教学要求：采用课堂讲授与课堂讨论相结合的方式进行，课堂讲授要求理论结
合实际，运用大量案例和教学实例，深入浅出、旁征博引，要求讲
师现场互动以消化老师的课程内容。、

确保效果的培训方式 
① 课程时间分配：  

理论讲解 50%    课堂互动 10%  
  重点案例 30%    工具使用 10%

② 理论讲解结合学员的互动参与。针对工作中存在的问题，采取：理论
讲

解、案例引导、工具运用转变学员固有的习惯性思维。

第一章：新零售场景化营销的兴起
1. 传统零售业面临的困局
2. 网红时代客户群体需求的变化
3. 新技术在零售业运用
4. 场景化营销的核心理念
5. 场景营销的核心要素
 对象
 动作
 情景
6. 以用户为中心的体验式营销
7. 场景营销的三大特征
 去中心化
 社交化
 个性化
3. 竞品场景化调研的重点



4. “人”场景化营销
5. “货”产品的选择
6. “场”场景的营造
7. 营销模式：信息利益双输出

           第二章：新技术获取数据建立虚拟场景
              一、数据化采集的的方法

1. 通讯运营商数据
2. WIFI 设施数据
3. 各类 APP 数据
4. 线上搜索数据
5. 线下小程序数据
6. 智能机器人
7. AI、VR 技术运用
8. 智能支付系统
9. 5G 的摄像头与
10.声像在屏时代的普及

二、数据化场景运营的五大流程
1. 数据采集：线上线上同时采集、业务交互收集
2. 设置数据运营体系：数据运营标签化客户
3. 业务诊断：借数据分析“人、货、场”的关联度
4. 活动运营：全渠道、全触点运营
5. 数据持续迭代、定位准确、引流高效
6. 案例：厨卫百分百大数据系统
7. 案例：宜家的 VR空间体验
8. 案例：海尔的物联网营销
9. 案例：直播网红的操作

          第三章 客户的数据化管理
    一、锁定用户、提升用户体验
1、大数据运用进行用户细分
 用户属性
 用户兴趣
 用户行为：浏览习惯与社交购物
 用户状态
2、提升用户体验：注重用户留存、促活、转化

       二、客户分类精准营销
1. 客户画像的方法
 购买金额
 购买频次
 购买价位
 购买习惯
 年龄
 性别
 身份

2.客户画像后的 RFM 分析法



3.客户画像后常数据分析图表
4.建立客户连接点
5.线下-到店/周边：WIFI、智能 POS、二维码、停车场、

实体会员卡、优惠券、电子货币
6. 线上引入线下活动：
 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
7. 客户漏斗形成聚焦：最终 APP 深度用户。 
8. 通过微信与微博做营销平台，通过APP 来做粘度。 
9. 强化社交与体验，淡化硬性促销。
10. 场景化案例分析：珠宝行场景化营销

 产品消费群体的定位
 产品销售场景的改变
 场景化产品的设置
 网络吸粉人气爆棚
 建立粘性产品持续旺销
 互联网+之后没有起色
 高价流量难以承受
 什么是“网上座商
 专业性是致胜法宝
6. 品牌人格化
 深入人性：售卖主流文化和人文关怀
 在所有的细节上极致追求
7. 案例：车来了 APP 案例分析
 解决用户的刚需
 改变客户的浏览习惯
 流量集中且优质
 用户使用高频

第四章：场景应用思维
1. 智能设备运用与场景体验

 WIFI 分析驻留点
 智能 POS机
 二维码的运用
 摄像头的运用
 智能屏的运用

2. 场景化的终端分析
3. 案例：宜家的场景化体验营销
4. 零售店体验感的构成
 视觉体验
 便利体验
 情感体验
 文化体验
 行为体验
 服务体验



5. 消费文化与网红
6. 年轻人的消费习惯
7. 找出高消费高转化用户

 预约服务
 购物指南
 投诉建议
 购物空间
 提升购物体验
 购物分享

8. 线上的客流导入线下商家
9. 分级销售实现 0 库存
10. 转换率 VS 平效
11.曝光率 VS 产品陈列
12.会员大数据体系下的营销
13.组合营销方案
14. 新零售门店布置技巧
15.多元化的门店经营

16. 客户体验感如何优化
第五章：新零售运用及业绩增长

1. 新零售门店赋能的借鉴

 社群社群聚人门店体验

按照新零售进行“人货场”对接

 O2O线上活动拉动及线下体验

 案例：京东到家模式

微信小程序的引流
1. 精准推送方案
2. 预测客户的购买倾向
3. 新零售如何销售高端产品

4. 获得客户：挖掘潜在客户

5. 留住客户：维护现有客户

 一健分享

 购物好评

 口口相传，分享佣金

 新媒体营销



 搜索引擎

 门店引流

 卡券投放

6. 激活客户：激活休眠客户

7. 打动客户：转介绍
8. 其他形式的数据
9. 巧用微信功能

10. 增加客户忠诚度的技巧
11. 互联网精准营销关键词

 粉丝思维
 转化率
 用户体验
 参与感
 曝光率  

11. 案例：大众点评的精准推送方案
12. 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、晒明星客户、晒好评与

点赞
案例：今日头条与抖音的“算法”

第六章：数字化时代营销以内容为王
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
1.
2.
3.
4.
5. 产品故事曲折动人
 融入人生励志
 融入爱恨情仇
 融入生活烟火
5.
6. 为什么我的博客、APP、微信、视频不起作用
7. 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
8. 内容营销展现人设
 二次元的方式满足用户的年轻化
 多媒体互动网红传播生态的建立
 娱乐至上的年代传播的注意事项
第七章：新营销的数字化赋

一： 由”数“见”人“
1. 新零售首先必须是数据终端，
2. 采集消费者数据，
3. 然后分析和应用消费者数据为终端赋能。
4. 这里的“人”主要指消费者，
5. 要搞清楚“他们是谁，他们在怎样购买”

二： 由“数“选”货“
1. 新零售则关注数据中的货
2. 以及货与人的连接，
3. 可以有三个维度，
 动销率分析，
 贡献率分析，
 损耗率分析，
三：由“数”定“场”
1. 要通过对坪效
 日均坪效
 月均坪效
 年均坪效
2. 坪效数据的应用场景
3. 评估店址是否合适，
4. 针对性改善单店的经营策略，
5. 打通零售通路的空间与时间。
6. 优化多渠道场景布局等总之，

第八章、数据采集、分析及应用
壱、 采集消费者数据，
1、消费者基础数据
 性别/年龄/职业/收入/学历/常住区域

2、购买行为数据，
 什么人/在什么时间/什么地点/以什么方式/购买了多少
 购买了什么品牌。

二、分析消费者数据，
1. 总体/区域/单店三个层次，
2. 主要采用描述性分析，
3. 总体单向交叉，形成对消费者分布特征的精准认识，
4. 以行为为核心，聚类分析
5. 多因素方差分析
6. 预测性分析等方法挖掘，



7. 目的:消费动机/消费能力/消费偏好/消费习惯/消费趋势。
三、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. 最常见画像：
 基本属性
 消费购物
 交际圈
四、应用消费者数据，
1. 实现精准人群定位
2. 开展针对性商品组合
3. 开展导购性商品陈列
4. 开展个性化商品推荐
五、应用商品数据，
1. 商品数据的应用场景
2. 优化商品组合
3. 最优产品铺货与动销，
4. 评估单品价值，改善单品经营策略，
5. 改善库存管理，减少商品损耗，


