
新零售用户经营的逻辑与实践

柒牌集团CIO兼董事长助理 刘一定 2021年3月13日



2 WHY/道

3 HOW/法

4 WHAT/术与器

目录

1 WHO/我



2 WHY/道

3 HOW/法

4 WHAT/术与器

目录

1 WHO/我



年销售额70亿+ 拥有员工10000+ 专卖店3000+获得行业内多项荣誉

世界品牌实验室揭晓最新“中国500最具价值品牌”排行榜，柒牌品牌价值

达到652.36亿元，位居第80名，连续17年领跑中国服装行业品牌阵营！

柒牌集团简介



WHO AM I?

刘一定

现任柒牌集团CIO兼董事长助理、
信息数智化创新中心负责人
服饰头部企业十七年
家居头部企业四年
主导过SAP、DRP、O2O、SCRM、
SRM、MES、MTM、中台等大型
信息数智化转型项目的成功规划及
落地。



以用户为中心 诚信廉洁 务实创新 成人达己 开放学习 主动进取 高效协同

使命：

愿景：

价值观：

成为服装行业最佳信息数智化创新团队

五个在线：用户在线、员工在线、商品在线、服务在线、管理在线
两 最：为业务创造最大价值，为用户提供最佳体验

柒牌信息数智化创新中心



1建平台

柒牌数智化平台

2强机制

项目管理机制

流程管理机制

3通流程

供应链全流程

商品运营全流程

用户经营全流程

柒牌近三年信息数智化战略：123
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让更多的人

喜欢柒牌

• 用户深度研究

• 深度研究用户，定期发布用户

画像

• 精准广告投放

• 和阿里、腾讯、头条系合作，

广告大数据精准投放

• 扩大潜客喇叭口

• 全渠道获客，构建用户池

让更多的人

穿柒牌

• 赋能导购，提升转化率

• 构建品牌总部到终端导购的赋

能体系

• 让优秀导购去赋能其他导购

• 社交裂变，老带新

• 让活动产生社交裂变

• 口碑相传，让用户变员工

让更多的人

永远穿柒牌

• 经营用户终身价值，提升忠诚度

• 储值卡，VIP用户管理

• 通过用户服务提升粘性

• 服装搭配服务（围绕柒先生IP）

• 清洗保养服务

• 生活方式互动（围绕柒先生IP）

• 阳明心学/亲子活动/茶文化/红酒

鉴赏/马拉松/骑马/书法/篆刻

从柒牌三让推导用户经营逻辑



数据打通 数据能力、业务能力、标签能力输出 运营场景赋能

开放接口 标签设计 模型搭建

数据接入 数据整合 数据治理

人群
扩大

人群
洞察

运营
策略

人群
筛选

客户
画像

消费者运营平台存量数据

客流系统

POS系统

人脸匹配

OMS系统

媒体数据

更多

投放数据

交易数据

互动行为数据

营销结果数据

增量数据

门店 天猫 小程序
商城

微信
公众号

……第三方数据

用户开卡

用户整合

等级积分

精准营销

朋友圈

抖音快手

直通车钻展

微信短信

阿里 腾讯 头条

BI系统 商品计划 CRM系统

用户触点

广告投放

应用系统

全域消费者

赋能

API

不断积累

数据输
出

人群包

数据赋能
营销应用

转化

投放

运营
分析
产品
创新

赋能

头条

畅销推荐

搭配推荐

用户分析

流行趋势
预测

促销备货

快反决策

季中补款用户分析

用户经营策略-CDP

打通消费者行为数据，挖掘消费者数据价值。



服
装
行
业
标
签
体
系

• 手机号
• 归属地
• Mac地址
• OS系统
• Cookie
• Open ID
• 淘宝昵称

• 性别
• 年龄段
• 常驻城市
• 婚姻状况
• 子女状况
• 家庭人口
• 所属行业

• 商品属性
• 商品价值
• 风格
• 上市时间
• 配货区域
• 发货门店
• 品牌认知度

• 门店属性
• 门店规模
• 装修风格
• 门店销售额
• 日均客流
• 转化率
• 客单价

采集类标签

衍生类标签

交易类标签

服务类标签

互动类标签 运营类标签

模型类标签 第三方标签

• 个人气质
• 品牌偏好
• 爱好
• 身份
• 自有车型
• 有无住房

• 客户群体
• 回购可能性
• 客户预流失
• 第一推荐品类
• 第一推荐商品
• 第一推荐渠道

• 第一投放渠道
• 商品价格弹性
• 客户折扣弹性
• 门店销量预测
• 商品销量预测

• 投诉渠道
• 投诉内容
• 投诉频次
• 评论渠道
• 评论次数
• 评论性质

• 服务偏好
• 客服服务频次
• 客服服务转化
• 导购服务频次
• 导购服务转化
• 导购招募数

• 用户活跃度
• 用户生命周期
• 用户价值
• 用户价值分级
• 用户潜在价值
• 用户流失

• 用户营销偏好
• 退订短信状态
• 微信取关状态
• 参与活动次数
• 营销成功率

• 互动类型偏好
• 互动渠道偏好
• 互动分享偏好
• 文章点击偏好
• 文章阅读偏好
• 文章转发偏好
• 互动响应度
• 互动参与度

• 日均登录
• 日均活跃
• 互动转化率
• 互动偏好时段
• 推送偏好时段
• 邀请成功率
• 邀请转化率

• 入会渠道
• 购买渠道偏好
• 购买时间偏好
• 购买品类偏好
• 支付方式偏好
• 尺码
• 购买颜色偏好

• 价格敏感度
• 促销类型偏好
• 退换货偏好
• 回购周期
• 兑换商品偏好
• 用户年限
• 营销状态

• 出行习惯
• 其它用户
• 旅游偏好
• 烟酒偏好
• 出境频率
• 订阅偏好

构建全域消费者用户标签体系。

用户经营策略-标签管理



品牌认知 引流获客

交易服务互动

官微

我的
分享

用户
视图

会员
权益

退
换货

一物
一码

人工
客服

在线
客服

官方商城、平台电
商

终端店（导购）

活动

新客优惠

满额赠礼、明
星定制

官网

加购
消息
通知 浏览 搜索

用户

电视广
告

电梯广
告

品鉴会（导购）

调研

• 人、货、场数字化

• 产品、服务、流程数字化

微分享

一物一码官微 自流量 老带新 品鉴会

到店品新
品鉴会

私人定制

积分

地推

支付 下单

用户经营策略-全触点数字化运营
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节假日

新店开业

周年庆

新品上市

季末促销

会员日

631会员模型

核心会员
潜力会员
普通会员
未消费会员

生日会员

企业标签/分组

家庭信息
积分信息
商品偏好
会员归属
会员资产
……

文案
图片
图文

展示

图文链接
自定义页面

承接

数据
一致性

关键点

生态内

生态外

微信图文

小程序

朋友圈广告

直播

企业微信

AI电话

人工电话

短信

会员增量

活跃度提升

业绩提升

场景 对象 素材 渠道 目标

柒牌业绩宝触达五要素



柒牌业绩宝功能规划




