
大数据消费是奢侈品还是快消品 

罗莱生活王歆 



 一种超出人们生存与发展需要范围的，具有独特、稀缺、珍奇等特点的消费
品”，又称为非生活必需品。 

奢侈品 

快消品 

“消”即消费，快消品即指那些使用周期短，易重复使用的产品，“快消品”一词来
源于商家对此类产品的研究，等多类产品的概述 
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虚求 嘘求 需求 

组织架构变化 

流程剧烈变动 

以技术为自嗨 

空降高管思维 

要政绩非收益 

经验主义作祟 

一线场景赋能 

以消费者体验 

容器思维优先 



考勤登记 

仪容仪表 

晨        
会 
开门营业 

货品清点 

卫生清理 

卖场整理 

营
业
前 

陈列调整 

顾客接待 

卖场整理 

联系顾客 

学习演练 

货品防损 

交接盘点 

营
业
中 

导购正常工作的一天 制定任务 

落地执行 保真反馈 
货品清点 

账目核对 

卫生整理 

安全检查 

下班关门 

业绩汇报 

工作日志 

营
业
后 

离线会员变在线会员 

组织层级化，沟通扁平化 

个人会员变组织会员 

现场顾客（会员）沟通多触点 

离场顾客（会员）沟通碎片化 

工作场景娱乐化 



罗莱私享家 

门店坐等进店流量 
导购服务获取流量 
产品展示得到信任 
服务用心获取信任 



 
高频接触 
低频消费 

 

高频接触 
高频消费 

低频接触 
低频消费 

 

低频接触 
高频消费 

 

接          

触 

消          费 

选择 & 频率 

星巴克 手机 

油盐酱醋 罗莱家纺 
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流程化采集 

大数据的价值产生的过程 
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结构化存储 

3 

数据化资产 

4 

营运化消费 



即时反馈的呈现 



数字化十个图景 

数字化场景的崛起，要求营销
人员必须更加深入了解客户的
所思所想。前不久，世界上最
早利用网络社交媒体搜索情报
的营销公司Hubspot的内容营
销战略经理金尼·米尼奥，提出
了十个心理场景概念。这些概
念基于对人类天性的洞察，掌
握它们，不仅可以增强我们的
感知、预测能力，还可以帮助
我们有效地进行数字化图景的
跨界思考。 
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1 启动效应 

稀缺性 

锚定效应 

逐字效应 

诱饵价格 

社会性影响力 

迈因霍夫现象 

互惠性 

9 10 分类效应 厌恶损失 

互惠性。这个概念引用自全球知名的说服术权威，罗伯特·西奥迪尼的著作
《影响力》，简单说就是“礼尚往来”。比如一家餐厅在客人吃完饭后，体贴
地送上一枚口香糖，结果收到的小费就提高了百分之3.3。但是要记住，当你
不确定回报之前，最好赠送一些免费的东西，让人感觉到善意就足够了。 

锚定效应。也叫沉锚效应，意思是我们得到的第一个信息，会像沉到海底的锚
一样，把认知固定在某处。简单说，就是“先入为主”。比如商场里所有的特
价商品，一定会把原价标在旁边，这个原价就是锚，它让我们觉得这才是真实
价格，我们趁特价下手绝对是赚到了。 
 

数据消费需图景 
图景应用靠心理 
心理固化要行为 
行为数据场景化 



鸡肋也可以营销 

2016年7月中卫站 



罗莱电子名片 



消费者所需要的全渠道体验历程 

同类商
品 

售前 售后 售中 

1 

商品浏览/搜索 

进店 

门店位置
查询 

商品对比 

1 

查看评论 

精准营销-个性化实时推荐引擎 

相关促
销 

相关赠
券 

意愿分享及讨论 

获取优惠券 

商品扫码 

商品体验 

微信支付 

移动支付 

与商家互动/咨询 

购买/下单 
2 

BI平台 

离线大数据分析平台+流计算平台 

与客服沟通 

精准营销-个性化 
周期推荐引擎 

风
格
/
偏
好 

会员属性-年龄 

需求分
析 

需求预
测 

关联商
品 

交叉销
售 

向上销
售 

门店推
荐 

热卖商
品 

偏好商
品 

精准广
告 

意愿判
断 

评价 

晒单 

反馈 

1 

分享 

3 

2 

2 

购买/下单 

3 

3 
订单扫码 

关联商
品 

退换货 

4 

4 

4 

个性化资讯/商品
推送 

4 



数据 无疑是数字化运营的支撑，也是构建卓越的客
户洞察能力，实现精准的高效销售运营的支撑 

消费者数据 

网上购物行为 

品牌官网 
微信公众号 

手机APP 

线下门店 

社交网络 

消费者调研 

分析&建模 

1. 消费者价值分群 

2. 消费者生活方式分群 

3. 品牌认知模型 

4.  购买决策可能性预测 

消费者洞察 

消费者特征标签 

基本资料 
•年龄 

•收入 

•家庭结构 

•爱好 

•运动 

消费 
•品类 

•金额 

•品牌层级 

•购买影响 

•支付方式 

网上行为 
•浏览网页 

•购物 

•兴趣点 

•游戏及娱乐 

价值符号 
•自由 

•精英 

•享受 

•认同品牌理念 

市场和销售分析 

消费趋势 促销效果 

服务水平 销售预测 

行动 

商品计划 

补货和货架陈列 

战略洞察 

产品设计 

个性化服务 



罗莱相册 

自我陶醉的宣传 
千人浏览的浪费 



罗莱相册 

图片叠加二维码，用
户长按图片直达自有
官网购物页 

购物的链接地址 导购的工号 

订单归属导购
所在的门店 

订单形成DRP零售单 

无库存直接推到全渠道平台 

品牌做内容 
导购朋友圈 2487*4*1000*100*10%*0.5%*1276=634,682,40

0 

店铺
数  

店人
数  

朋友圈
人数 

每年分
享次数 

浏览
比率 

转化
比率 

件单
价 做到既得到 

坐商转行商 



“智慧门店”方案设计 

网络互联互通（VPN） 

办公收银 Wi-Fi无线 视频监控 RFID标签/扫枪 

品牌公众号、企业号、品牌号应用 员工移动端应用及插件 

员
工
考
勤 

远
程
巡
店 

自
动
化
报
表 

出
入
库
盘
点 

社
交
营
销
推
广 

超
级
会
员
运
营 

客
流
转
化
分
析 

辅助管理 赋能导购 支撑运营 

会
员
开
卡 

会
员
到
店
识
别 

试
穿
记
录 

顾
客
收
藏 

离
店
沟
通 

商
品
企
划
分
析 

• 新零售时代，“智慧门店” 整体方案架构： 

销
售
行
为
分
析 



罗莱新零售系统建设整体全貌图 

全渠道系统 派单系统 信用系统 结算中心 认证中心

MDM（主数据管理）系统 人 货 场

战情指挥中心 券中台 智能补货系统

PLM（产品生命周期） CRM（客户生命周期）

阿里新零
售

腾讯智慧
零售

京东无界
零售

罗莱
相册

SAP(ERP罗莱大后台) DRP（罗莱零售运营系统）

罗莱智
慧门店

罗莱私
享家

罗莱社
交电商

罗莱电
子小票

供应商 经销商 员工 顾客

爆 旺 平 滞

寻 开 关 改

未建

已建

在建

罗莱整体新零售规划图 



好
睡
眠 

选
罗
莱 

深睡眠的事不再难 

和谁睡才最重要 



让人们享受 健康、舒适、美的 家居生活！ 

罗莱人的使命 



如果你喜欢

罗莱生活王
歆,欢迎关
注 

谢
谢 


