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客户价值运营 助力零售转型



终极哲学问题：北大保安三问

你是谁？

你从哪里来？

你要去哪儿？
你是谁？

——客户身份识别

你从哪里来？

——线上还是线下？

你要去哪儿？

——客户需求和消费目标

面对客户，也要研究这三个问题



如何实现内部拉新？

如何实现外部潜客拉新？

如何实现裂变式营销拉新？

如何构建全视角的会员画像？

如何构建数字化会员运营体系？

如何实现精准营销闭环？

如何全渠道发展会员，快速实现会员转化留存？

如何高效率留客，进行会员唤醒、复购、到店转化？

如何打通商圈业务壁垒增加门店销售额？

增收难

运营难

拉新难

零售业三大难题



零售业数字化十大问题

2019年3月，中百协联合亿百分科技发起“零售业数字化十大问题”调查，并发布报告。

1、当前运营职能主要由购物中心承担，商户运营不够活跃。

2、商户自身运营能力较差，缺少有力工具和有效运营。

3、新商场开业初期拉新难。

4、线上拉新和营销的线下转化效果较差。

5、客群画像不够科学合理，影响营销活动效果。

6、线上预售、门店自提是引流重要手段，但目前带动作用发挥较差。

7、商户之间的资源共享、学习分享程度偏低。

8、营销工作缺少效果评估，对后续工作指导意义偏低。

9、现有系统数据来源多样，非结构化，后台整合、识别、标签困难。

10、停车场作为“营销第一入口”作用尚未有效发挥。

报告详细内容

请关注亿百分公众号获取



创造价值的产品才有价值

认识客户价值

运营客户价值

提升客户价值

VT（Value Time）价值时代的到来

从IT到DT，从DT到VT，价值时代已经到来。

数据不仅要多，还要用；不仅要用，还要用好；不仅用好，还要创造价值。



填平价值裂谷，抵达价值新大陆

我们认为，

运营好的数据才有价值，DT+运营能力=VT；

然而当前，从DT到VT，中间存在价值裂谷——缺少运营能力。

我们的使命，

就是要填平价值裂谷，实现“Maximum  The  Value”；

实现这一目标，

需要客户价值运营。
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亿百分是一家专注商业客户价值运营的高科技公司。

立足现代商业场景，围绕客户价值运营，坚持以效果为导向，

依托自主研发的大数据技术和人工智能算法，搭建行业模型库，

通过精确分析、精细运营和精准营销，

为客户价值运营提供数据支持、技术支持、平台支持和运营服务支持。

亿百分科技简介



亿百分科技——客户价值运营先锋

商业

技术产品

商场数据

电商数据

想到

说到做到通信运营商
数据
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满足需求的商品（品质、价格）
良好的消费体验（环境、服务）

购物消费—增加商场收入
消费评价—知名度和美誉度
社交裂变—帮助渠道扩张

触达用户的连接、承载运营的平台、价值增值的技术

2.1 关于客户价值的思考

什么是价值

什么是客户价值

认识客户价值

运营客户价值

提升客户价值



和顾客无连接 和顾客有连接 有连接无内容 有内容无管理 有管理无价值

2.1.1 赋能前端连接，提升C端客户价值



2.1.2  赋能管理端，提升B端客户价值

无ERP 有ERP 数据孤岛 数据拉通
数据资产

管理 价值体现

数据价值的充分挖掘 运营效率的充分提高

组织管理的高效运营 实际效果的充分体现



2.1.3 技术赋能，提升数据价值

数据开放意
识

商业智慧
AI X 商业



前 端

会员小程序

积分商城
线上购物平台

租客自运营小程序

运营管理平台小程序

管理端

运营管理平台

数据分析平台

客 户

消费者

商场运营人员

商户运营人员

2.2 亿百分客户价值运营体系

后 台

三方数据

电商数据

运营商数据



零售大数据平台
（数据分析、品牌洞察、会员分群）

线上购物平台-电商/团购小程序
（打通线下库存，增加销售渠道）

会员小程序
（活动触达流量入口）

智慧精准运营平台
（异类潜客分析，多需求到触达及运营）

2.3 亿百分产品线

顾 客

商 户

商 场

商户自运营平台
（运营权下放，为商户、专柜、品牌商赋能）

场景定制化产品
（助力型游戏小程序等）
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3.1 亿百分客户价值运营服务方法

制定KPI（拉新目标、

转化目标、销售毛利）

筛选数据（品牌、品

类、会员标签……）

查看KPI所需推荐触
达人数，根据提示调
整触达范围

查看推荐触达渠道

并选择触达方式
跟踪活动进程，根据

推荐实时调整策略

活动结束后分析跟踪

数据为下次活动支撑

京东数据确定目标 筛选数据

设置触达范围

选择触达方式跟踪进程

反馈建议

中国联通数据

其他三方数据



客户背景

类型：大型购物中心

位置：北京近郊

1、会员流失严重

2、经营增长乏力

3、同业竞争激烈（附近
公里有一家同类企业）

3.2.1  设定目标

目标

到店客流增加39.3万人
（比去年同期增加8万人）

拉新引流1万人

复购增加35万人

唤醒客户3.3万人

拉 新

复 购

唤 醒



3.2.2  数据分析

XX购物中心百货全部会员信息及购物记录

若干群组在京东线上购物记录的统计信息

数据范围



沉默会员（睡眠会员和流失会员）

占比较高，总占比超过60%。

针对不同用户
开展精准营销

1、新会员
2、活跃会员、优质会员
3、惰性会员
4、睡眠会员、流失会员

超过45%的用户没有复购行为。

根据复购周期，周期性推

送购买过品牌、相关品牌

新品上架信息及促销信息。

低频次低消费、高频次高消费

客户较多
1、分类开展精准营销

2、加强客户关系管理

3.2.3 数据分析报告



3.2.4  分阶段任务

拉新

线上一站式推广 线上一站式推广 一站式推广

到店
会员

到店
会员

小程序游戏裂变 小程序游戏裂变 小程序游戏 线上推广 线上推广 线上推广

线下硬广 线下硬广 线下硬广 到店优惠 到店优惠 到店优惠

复购

EDM EDM EDM 分享奖励 分享奖励 分享奖励

CRM精准营销 CRM精准营销 CRM精准营销

公众号/社群 公众号/社群 公众号/社群

唤醒

EDM EDM EDM

精准营销 精准营销 精准营销

优惠券 优惠券 优惠券

预热期 活动期 活动冲刺期



3.2.5  选择方式

1、人群划分 按照购物频次和消费水平将客户分为高频次高消费、高频次低消费、低
频次高消费、低频次低消费四类，进行客户画像

2、广告推广 京东DSP一站推广、线上广告、KOL内容、分众线下

3、小程序 首页、游戏页、注册会员小程序

4、小游戏 邀请有礼、瓜分红包、分享获利、积分兑换、抽奖、签到等

5、EDM 关怀、营销、活动

6、活动奖励 会员积分、实物、现金红包、停车券等

7、公众号 公众号文章等



3.2.6  活动效果评估

XX购物中心营销

活动评估报告及

运营建议

• 客流增加、销售收入增长情况；

• 拉新效果、复购率、沉睡客户唤醒率、精准营销转化率等；

• 活动传播效果监测数据。

目标达成情况

• 客户连接方面

• 管理运营方面

• 数据分析方面

存在的问题

• 客户连接方面

• 管理运营方面

• 数据分析方面

改进建议



作为中国领先的企业级大数据+AI产品与整体解

决方案提供商，亿百分科技目前已与腾讯、京东、

中国联通、旷视科技（Face++）等建立战略合

作伙伴关系，未来将联合更多产业链伙伴，共同

打造国内一流的商业数据和客户价值运营平台。

3.3 亿百分战略合作伙伴



3.4  亿百分部分客户



从数据，到产品，到平台，到商场，到商户，到客户。

帮助客户探索价值、研究价值、运营价值，

让客户能更轻松、更自如、更专注于本行，

共同推动行业步入VT时代，抵达价值新大陆！

感谢关注，期待合作！

专业 赋能 共赢 飞跃


