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CDP数据驱动
利用CDP进行全渠道数据整合和清洗
海量历史订单，再进行基于电商用户
行为洞察算法的客户分层和精准沟通

及营销策略设定，数据赋能大促活动。

打造内部分层池

对当前的忠诚客、流失客、新客、普
通客进一步分类，通过客群需求分析，
对各类人群进行全面覆盖预热与福利
触达，尽可能保持活跃与私域转化。

营销赋能
对各营销阶段的用户行为数据进行总
结分析与优化，精准客户分层，提供
好客户体验，实现大促活动销售目标。

夯实大促节点客户基础
更精准更专业的用户体验，帮助品
牌使更多用户“走进来”并“留下
来”，增加用户黏性，夯实大促节
点客户基础。

数据驱动 赋能大促

基于海量的历史订单与先进的CDP能力，

打造内部客户分层池，秒增百万+客户，夯实大促活动客户基础。

大促节点活动



CDP在电商品牌的运用

客户画像精准洞察

根据用户行为标签进行画像洞察分析

关键时刻精准营销

支持千人千面个性化营销和后续跟踪

全方位数据诊断

可视化数据洞察，有效掌握业务全景

全渠道数据整合

多渠道数据接入，重复ID客户归并

客户分层

让营销活动高效触达不同客户群体

多维度客户标签体系

根据客户行为进行标签分类



全渠道数据整合

整合类型

订单数据

互动数据

会员数据

其它数据

数据接入

数据渠道-消费公域

天猫 京东 拼多多

有赞 官方商城 唯品会

数据渠道-社交公域

抖音 小红书 朋友圈

数据渠道-私域

微信私域 其他私域渠道

渠道类型

旗舰店 代理商 第三方渠道

数据处理

客户身份识别

全域数据整合

客户画像洞察

关键值计算

客户触点管理

客户行为管理

环境管理

全渠道客户行为统一
(不同的渠道统一行为)

全渠道画像
(基于全渠道闭环画像)

全渠道营销同步
(全渠道同步核销)

全渠道积分同步(积分
统一)

全渠道身份统一
(用户ID统一)

消费体验提升

活动认知提升

活动内容优化

客户精准沟通

实现精准营销

品牌黏性加强

价值感提升

实现业绩增长

会员

品牌



• 多种行为规则设置，行为轨迹和行为比双重洞察保障，更精细化刻画会员标签。

洞察会员消费行为，刻画会员标签多行为规则设置

消费行为

绑定会员行为

浏览行为

直播行为

收到推送行为

预售行为

加入会员行为

退款行为

分享行为

......

客户行为洞察

CDP后台操作页面示例



客户分层管理

营销支持

 线上商城及线下门店可依照不同的需求拉取满足不同

条件/不同标签下的会员名单，为更符合条件的会员

开展针对性的营销活动。

顾客洞察中心

画像标签库

自定义画像标签库，对标签分类管理

客户分层管理

CDP后台分层自定义

 标签化用户后，分析用户按照不同维度区分后的行为，

根据不同类型消费者差异性，进行分组推送营销内容。

分组推送



客户分层示例——消费行为

T i e r 1

T i e r 2

T i e r 3

T i e r 4

仅 注 册 资 料

任 意 消 费 会 员

累 计 消 费 X X X 以 上
或 消 费 X 次 以 上

累 计 消 费 X X X 以 上

Customer Segmentation

无 消 费 会 员

• 线上渠道申领活动粉丝
• 对品牌/产品有兴趣之潜客
• 来自公域流量转化之粉丝

低 消 费 族 群
• 新客大多落在此族群
• 尝鲜族群，一件/次客比例高

• 固定补货族群，低客单高频次
• 购买单一系列族群

高 消 费 族 群 • 高忠诚度高消费顾客
• 购买各系列产品族群

跟 踪 转 化

刺 激 回 购

消 费 升 级

中 消 费 族 群
忠诚会员

注册无消费

尝鲜一族

 

划分各类族群，根据不同族群特性设计会员计划规则，以达到转化、回购、消费升级的目的



标签体系搭建——服装品牌标签示例

 利用各维度数据深度挖掘会员消费的行为及社群表现，以消费者为中心，充分了解每位会员的个性与价值。

基础标签

年龄

性别

会员级别 服装偏好 外套、下装、连衣裙等

居住地 杭州、上海、广州等

消费渠道 天猫店、小程序

属性标签 行为标签

消费时段

腰带、鞋品、包袋、首饰、围巾等

系列偏好 约会系列、独家系列、通勤系列

配饰系列

上班/下班时段、周末、午夜消费等

注册会员

活跃消费

大促会员

高消费会员

高复购会员

流失会员

应急消费

计划消费

一次消费

使用优惠券

直播订阅

分享好友

参加预售

积分游戏

购买套装

参与往年大促

钟爱裙装

购买配饰

穿搭
达人

直播
互动

关注
优惠

裙装
爱好者

计划
消费

积分
换礼

精致
宝妈

红色系
爱好者

参与
大促预售

分享
达人

活跃
会员

算法/模型分群
(RFM model, Decision Tree,
Factor Analysis, K-means…)

高频次
消费

多维度标签建立

系统运算

专属标签

大促活动
专属会员标签
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客户转化运营 | 精准营销产品化



订单数据导入，根据业务需求场景，

个性化定制精细化运营策略体系

完善客户转化体系

在客户关键行为触点进行关键时刻沟

通（运营动作），进而实现客户转化

构建客户沟通旅程

客户转化节点可视化，并根据转化效

果和优化建议，进一步优化沟通策略

转化节点监测

建立运营成效评估体系，通过单品、

渠道客户价值等多维度输出分析报告

成效评估

通过TIMING CDP平台分层引擎，对全量客户进行一次全面覆盖，延长客户价值周期与品

牌蓄水期，在蓄水期内唤醒客户的品牌认知，以便在预热期和爆发期有更好的参与度

如何全节点掌控 延长蓄水期



STEP 1：完善的客户转化体系客户转化运营专案

根据业务需求场景，将客户转化为新客转化、流失客转化、风险客户转化、正常客户转化、以及精细化运营转化等等

新客户转化运营

流失客转化运营

普通客户转化运营

忠诚客运营

新客分类 转化目标 转化策略与工具 运营结果

• 抖音来的新客

• 微信来的新客

• 通过天猫来的新客

• 通过购买高端产品来的新客

• ……

• 刚刚流失的客户

• 流失了3个月的客户

• ……

• 普通女性宝妈客户

• 普通消费客户

• 普通高品质消费客户

• ……

• 高品质消费的忠诚客户

• 高品质宝妈客户

• 高品质学生客户

• ……

• 成为正常客户

• 成为正常客户

• 成为高忠诚客户

• 继续保持忠诚客户

转化工具

TIMING客户旅程组件

转化策略

关键时刻触点沟通

成为普通客户以上的客群

转化成功！客群进入正常
客户转化运营

成为流失客群

转化失败，进入流失客户
转化运营

成为普通客户以上的客群

转化成功！客群进入正常
客户转化运营

成为流失客群

转化失败，进入流失客户
转化运营

成为高忠诚客群

转化成功！客群
进入高忠诚转化
运营

依然是普通客群

转化失败，调整
运营方案

成为流失客群

转化失败，进入
流失客户转化运
营

保持高忠诚客群

转化成功！保持
运营状态

依然是普通客群

转化失败，进入
普通客运营

成为流失客群

转化失败，进入
流失客户转化运
营



STEP 2：构建客户旅程并通过关键时刻触点的沟通实现客户转化客户转化运营专案

场景介绍：

利用TIMING客户旅程工具进行关键
时刻运营

基于运营需要（如右图为微信新客运营），

用客户的关键行为触点刻画客户旅程闭环，

并在关键行为触点进行关键时刻沟通（运营

动作），进而实现客户转化的目的

DEMO说明

· 我们为某日化公司新入会的女性会员设定长达

180天的智能营销路径，通过180天内客户不同行为

表现，给与不同的反馈，最终转化为常客会员的目

的

· 每一个节点的行为都是一个营销推送行为，每个

节点都可以设定不同的营销规则和内容（文案/优惠

券/专属权益推送等）

· 企业可以自定义进行节点增减的设定



STEP 3：利用TIMING客户旅程工具检测客户转化节点情况

TIMING支持客户旅程转化节点可视化，并根据转化情况给出优化建议，进一步优化旅程当中关键触点的沟通规则

客户转化运营专案



STEP 4：建立运营成效评估体系

单品&渠道分析报告

客户价值诊断报告维度

     基础数据
• 销售额

• 渗透率

• 购买件数

     核心竞争力分析
• 知名度

• 商品品质

• 用户好感度

• 商品价格

     客群成交分析
• 通过主播推荐成交

• 主动搜索成交

• 价格低廉成交

      消费行为分析
• 习惯性的购买行为

• 复杂的购买行为

• 寻找多样性的行为

• 全确定型购买行为

• 半确定型购买行为

• 不确定型行为

     渠道来源分析
• 私人微信好友

• 企业微信好友

• 微信社群

• 原本店铺会员

• 订单用户

     综合数据
• 性别占比

• 年龄段占比

• 地理位置占比

• 会员/会龄占比

• 商品销售周期占比

• 商品定位销售/品级

销售占比

     客群画像
• 职业特征

• 消费动机特征

• 认知度

• 客群态度分类

• 消费理念

• 决策特征

• 价格敏感度

     客群来源
• 客群来源构成

• 客群来源趋势

• 不同来源客户质量

分析

• 不同来源客户特征

分析

     消费数据
• 客单价

• 销售产品构成

• 交叉销售情况

• 购买渠道情况

• 分销渠道

• 网店搜索情况

     忠诚情况
• 一次性客户占比

• 流失客户占比

• 曾经忠诚，现在已流

失客户占比

• 忠诚客户占比

• 客户所属生命周期

• 互动频率

     会员互动
• 社交互动情况

• 小程序交互路径情况

• 会员营销互动情况

客户转化运营专案



一次性自动

化沟通设定

自动化

沟通执行

沟通达成与

回应追踪

沟通族群追踪

沟通成效统计

精准营销流程

记录沟通达成率

自动化关键时刻沟通

追踪回应结果

沟通成功追踪

• 沟通率统计

• 回应率统计

• 消费率统计

沟通成果表现报表

• 沟通达成

• 回应达成

• 消费达成

• 沟通目标达成

• ROI

 精准营销产品化，营销场景自动化
 自信息推广当下开始，全面记录沟通进程

 滚动式的数据流动即时掌握最新动态



非消费场景的专属推荐

非消费场景下，通过智能营销，触达关键时刻触点，

进行专属推荐。例如，根据用户的生日，消息模板

自动推动生日月会员权益的免费产品兑换

基于消费场景的交叉推荐

消费场景下，通过洞察用户需求，以达成用户购买

其他相关性产品的目标。例如，用户下单了一个刀

具，根据产品相关性，为用户推荐置刀架

导购场景的精准导购

消费场景下，根据这个用户的消费特征，导购推荐最

符合用户的产品。例如，该用户为价格敏感型用户，

导购根据该用户的标签洞察，推荐性价比较高的产品

非消费场景的专属推荐 基于消费场景的交叉推荐
导购场景的精

准导购

——TIMING会员招募专案

用户下单时 用户购买后

客群A
高忠诚冲动

型客户

客群A、B、
C、D……

9.9换购券 专属营销

用户咨询时

客群A、B、
C、D……

专属话术

节日时 用户下单后未购买时生日时

满100赠100
消费券

高品质产品优
惠

生日礼：9.9
换购券 专属营销 开启下单抽免

单活动
贴心推荐高品

质产品

客群A
高忠诚爱占
便宜客户

客群B
高忠诚品质
消费客户

客群C
高忠诚冲动

型客户

客群A、B、
C、D……

客群A
高忠诚爱占
便宜客户

客群B
高忠诚品质
消费客户

会员日等场景

精准营销场景示例（日常）



3.活动返场2.活动进行时1.预售阶段

精准营销场景示例（大促活动）

普通客

新客

流失客

忠诚客
• 专属消费积分

• 专属优惠券、专享价格

• 普通优惠券

• 会员权益、入会礼包

• 新人专享券

• 注册会员赢免单

• 消费优惠券发放

• 积分激活提示/专属秒杀

• 大促好货/新品来袭

• 观看直播领取福利

• 促销价格信息

• 尝鲜价/尝鲜折上折

• 直播间尖货预告

• 促销折扣额度

• 大额红包/折扣券发放

• 促销活动倒计时

• 高级会员VIP专属售后

• 购后返/优惠券已到账

• 返场限时秒杀

• 积分权益更新

• 会员升级/领取专属权益

• 优惠券即将过期/限时折扣

• 活动返场礼包

• 大额优惠券待领取

RepurchasePurchaseRegister

大促活动节点



不同场景下的会员营销权益示例

短信 微信站内
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私域矩阵强化活动内容 



小程序——品牌流量池搭载的最佳工具

引流

回流

引流

回流

驱
动

数
据

TIMING
客户运营平台

• 自动化关键时刻沟通
• 完善的客户转化体系
• 活动成效实时跟踪
• BI报表

小程序沉淀

商城体系

会员体系活动运营

售后服务

企微(社群）

视频号

公众号

信息流广告

数据渠道-消费公域

天猫 京东 拼多多

有赞 官方商城 唯品会

数据渠道-社交公域

抖音 小红书 朋友圈

数据渠道-私域

微信私域 其他私域渠道

渠道类型

旗舰店 代理商 第三方渠道

形成小程序、公众号、企业微
信、视频号私域闭环，实现大

促活动强化。



首页-活动庆典风 首页-品牌个性风

强化活动氛围

提升品牌调性

通过个性化的小程序设计彰
显品牌调性，提升用户体验

强化大促活动氛
围
激发用户购买欲

板块自由设计
设计更符合品牌调性的
大促活动专属小程序

个性化活动首页



个性化小程序页面

分类页面设计 购物车页面设计 会员中心设计 直播板块页面设计

打造融合大促活动的集功能与互动于一体的个性化小程序商城

兴趣偏好推荐

服务模块增设
活动推荐内容



公众号菜单栏重构

示例1：
欢迎语+活动页面

快速跳转

      活动专区   大促直达    会员中心

示例2：
关注即引导使用

小程序
活动图片展示

      活动专区     双 11直达    会员中心

大促活动直达活动专区 会员中心

菜单栏模块

热门推荐
新品资讯
大促故事

跳转公众号文章

预售专区
套装专区
优惠直达

跳转小程序

我的订单
会员中心
更多服务

跳转小程序

重构菜单栏内容为大促活动赋能，更多引导使用小程序，
实现快速购买和活动信息传达，营造活动氛围。

蔻官网精品商城，大促火热预售中，快
来挑选你的大促心仪好物。

·大促大促-现货买礼赠
·大促大促-现货满礼赠
·大促大促-预售买礼赠
·大促大促-预售满礼赠

      活动专区         双 11直达        会员中心

大促期间
菜单栏板块调整



朋友圈素材发布
及时更新活动内容

发布大促活动视频

兰蔻企业客服
兰蔻官方

视频号

朋友圈 点击了解大促最新活动优惠吧   ( •̀ ω •́ )✧

兰蔻

大促活动头像更换
大促活动马上开始啦，识别下  
方图片进入兰蔻精品商城，开始
您的大促购物体验之旅～❗️

兰蔻企业客服

大促活动提醒

大促优惠派送 送您一张大促专属优惠券，快快
来领取吧～

企业微信活动内容强化

售后服务 福利派送

优惠信息会员服务 权益提醒

订单提醒

品牌客户沉淀活跃

企微销售资源统一管理TIMING
客户运营平台

• 通用信息推送
• 个性化信息推送

企微社群统一管理

承载不同属性的会员社群

品牌社群沉淀活跃

TIMING
客户运营平台

• 通用信息推送
• 个性化信息推送

大促活动资讯定向传达
1V1客服及售后

优惠福利定向派送

大促活动资讯社群传达
大促购买引导问题解答

企业微信示例



PART  FOURPART  FOUR
0404

品牌裂变游戏 | 个性化营销福利 



好友助力

得积分/优惠券

PGC/UGC社区内容分享

赢高额积分/优惠券
邀请新用户，会员权益升级

品牌裂变游戏



个性化营销福利

免费试用
私域会员享受试用装免

费申领机会

福利中心
福利中心参与积分兑换

福利等活动

增值服务
承载刻字等

专属定制服务

·主题活动：

规划专属于私域的不同于公域

渠道的营销活动。

·营销目的：

吸引会员注册使用私域；培养

用户使用私域习惯；激活私域

会员活跃度；增加私域会员黏

性；销售转化。



个性化营销福利

专属会员日
享受私域会员

专享活动和专享优惠

每日限时秒杀
爆品每日限时限量抢购

仅限私域

新品首发
承载新款/限定款

首发渠道功能

优惠套装
私域专享优惠套装

组合更实惠



PART  FIVEPART  FIVE
0505

UGC社区 | 直播规划 | KOC招募 | 内容运营 | 信息流 



社区话题交互

- 第一时间传
递给消费者/

粉丝优质内容，
延长生命周期

- 双十一攻略
分享

内容生产者优质内容

消费者

- 购买决策支持

- 寻找共鸣

- 寻找大促隐藏优惠券

- 增加流量提升
转化率

- 品牌形象up

- 品牌资讯传播
（大促活动宣发、

新品宣发）

话题运营

UGC:

#OOTD  

#夏季大作战

#优选生活种草官

互动商城

PGC:

#与美好不期而遇  

#大促攻略

#秋冬必pick清单



KOC/KOL传播活动内容强化

抖音 小红书 微博 公众号

·结合大促Campaign制定传播计划，
由品牌方筛选内容分享平台及KOC/KOL；

·通过KOC/KOL分享进行活动内容传播裂变，
提升品牌大促活动影响力；

·可制作含有埋点监测的活动H5发放给
KOC/KOL ，通过其自身影响力吸引粉丝进入
H5，以便进行数据监测；

·根据品牌推广计划进行基于数据分析的二
次/三次活动传播，持续性扩大活动影响力。



直 播 间 互 动

直播期间，利用抢红包，抽奖转
盘等形式与观众产生互动，发放
的优惠券和现金抵用券可直接刺
激消费者进行购买。

 进入直播 立即探索

首页图片可跳转直播间

或首页页面
直接设置播放板块

浮动菜单栏
可增设直播按钮

直播互动页面示例



小程序首页菜单栏
搭载大促直播板块

进入直播板块
查看大促直播预约

与往期直播

正在直播和预约
直播均可分享

点击生成分享页面
可选择发送好友
收藏或保存相册

分享好友成功
会员积分+5
或得优惠券

直播互动&预约回放



公众号活动内容强化

根据整体节奏发布活动推文
通过推文进行活动传播裂变

文章设置内链
直接跳转小程序
进行购买

仅示例



视频号活动内容强化

根据整体节奏发布活动视频
通过视频号进行活动传播裂变

视频号

• 社交传播
• 内容分发
• 实时直播
• 商品销售

活动策划 剪辑制作

运营推广 数据分析

公众号

微信小程序

内容引流



信息流广告活动内容强化

资源选择
甄选优质流量

• 基础定向
• 标签定向
• 人群包

定向测试
精准定位用户

优质素材
打动潜在客群

• 卡片图片/视频
• 六图轮播
• 动态交互

转化链路
多链路转化用户

朋友圈广告

公众号关注

自动消息引导

长效增长

精准定义人群

素材测试期

稳步增量期

拓量保本期

利用信息流广告，实现活动内容传播裂变，达到大促活
动期间精准招募会员、活动转化、销量促活的作用。

兰蔻官方
大促活动进行中，快来参加吧

投放示例

精准触达目标人群



  

TIMING营销通过全方位运营赋能、品牌私域定制化构建，帮助商家把握大促契

机，强化品牌、商品与消费者之间的深度沟通，实现平台流量向品牌流量的转化，

借势私域交互为品牌爆发式增长发力，让电商品牌从容备战双十一。

结 语

免费业务诊断 定制化增长方案 大促备战无忧私域运营蓄势裂变 客户运营多样交互




