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程 雄 伟

W i n  i n  m a n a g e m e n t

-- 对CEO而言，
也许这是一次
难得而短暂的
复苏 & 甩开
对手的窗口期 -- 

时态



 CIO
    零售数字化哪些需要深化，才能助力CEO破局呢？
           
         ┅  助CEO破局零售自我革新的方向，也是对乙方的需求方向  ┅
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CEO“零售企业”复苏甩开对手的跑赢需要什么：
                       

整合力 低成本 资本力获得感

抢同行的生意，跨行业抢生意



连锁发展模式深化
                 

深化
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领婴汇

窗口期的迭代与创造力

阿特拉斯拥有身高，有1.9米，体重150千克

顶尖领域三个月的科技迭代一次

移动互联网三个月的科技迭代一次

人类每七年科技迭代一次



批发基地 • 快速发展年代：1860-至今 江桥，上农批，原铜川路等等
• 生命周期：成熟期，发展期

大型卖场
• 快速发展年代： 2000-至今 家乐福，沃尔玛，大润发，永辉超市，7-11
• 生命周期：衰退期

线上购物 • 快速发展年代：2013-至今  BTC 每日优鲜 ，美团超市，饿了吗， BTB：美菜，宋小菜，
• 生命周期：昙花一现 易果，品鲜，天天果园，我厨
                      

新零售元年
• 快速发展年代：2015-至今 重体验 ：超级物种，盒马，海鲜达 淘宝，
• 生命周期：  阶段瓶颈期     重便利 ：钱大妈，帅大妈，

自媒体
多元体

• 快速发展年代：2019-至今
• 生命周期：发展迅速期， 媛福达，全棉时代…….

百货店+
菜场

• 快速发展年代：1935- 1980 - 至今 联华，华联，永安，第一百货三角地，八仙桥等等
• 生命周期：衰退期   小店

新零售

重构零售 • 快速发展年代：2017-至今 发展期 线下到线上：清美鲜食，永辉生活，
                                  线上到线下：叮咚到家，
• 生命周期：  起步期 小盒马

• 快速发展年代：2015-至今
• 生命周期：发展期瓶颈惠爱家，食行生鲜兴盛生鲜，
•                             生鲜传奇，你我您，食享会，邻邻壹

社团到家

传统零售

专卖店，专营店
• 快速发展年代： 2005-至今 太平鸟，孩子王，爱婴室，来伊份、Kering\LVMH
• 生命周期：衰退期



组织数字化深化
深化
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低成本



      运营：低成本整合并产生效率

将营运，客服，营销自媒体合
并，实时处理异常，流程极致
缩短，结果交付指导加盟伙伴，
消费者，同步共享，不断循环
学习进步



新零售，场景深化 深化
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线下门店

智
慧
新
零
售

直营/加盟

POS1 POS2 POS3 POS4 POS n

新用户流量推送

用户识别
权益验证兑换
交易数据回传
礼券核销回传

用户信息

用户标签

用户权益

微
信
前
端

社交标签

活动推送

内容管理

用户信息

微信招募

微信绑定
用户权益推送

新用户流量推送

销
售
端

互
动
端

充值管理

用户权益 用户画像

用户标签

活动管理

用户生命周期

零售
中后台

微
信
后
台

公众号  会员群

用户权益

用户沟通

用户活动

阅读行为

互动行为

反馈行为

权益信息

积分信息
礼券信息

用户信息

交易信息

物流信息

用户信息同步

用户权益同步

活动效果同步

内容标签同步

APP

订单信息

商品动销

活动标签

商品管理 品类分布

报表分析

小程序？

订单管理

充值消费管理

活动标签

内容标签

产品标签

活动信息

充值信息

活动效果

充值信息 充值信息

互通引流

其它等等

根据客户画像的商品购买，内容，活动及权益推荐

•每一个“点”都是新场景的新起点

怎么卖给你？

怎么在一起？

异
业

同
行



关注

微信                            
• 欢迎语                         
• 渠道个性化        
• 会员入口

注
册

短信｜微信       
• 会员权益介绍 
• 注册成功

补全
信息

短信｜微信 • 信
息补全提

新人
优惠
券 门店

购买

订单
评价

线上
购买

发货
收货

售后

复购
活跃

加入购
物车未
购买

忠诚
度

沉默
唤醒

客户
关怀

短信｜微信｜App 
• 新人优惠券提醒 
• 到期提醒

短信｜支付宝               
• 支付成功提醒            
企业微信 ，給券                    
• 企业微信感谢欢迎语

微信 • 店铺产品评价

短信｜App｜短信   
• 加购未支付提醒     
• 收藏未支付提醒    
• 支付成功提

短信｜App｜短信    
• 发货提醒                      
• 收货提醒                            
• 收货成功提醒

短信｜短信          
• 产品满意度调研                            
• 退货成功通知短信｜App｜短信      

• 新品发售通知          
• 同类产品推荐          
• 产品使用周期提醒

短信｜微信 • 
产品满意度
调研 • 退货
成功通知

微信 • 全员推广            
• 分享裂变 企业微信                                                  
• 企业微信KOC推广       
• KOC权益到账

• 优惠券领取成功    
• 到期通知                   
• 核销成功通知

• 生日礼-7天到账      
• 生日祝福                  
• 节日/纪念日祝福

场景数字化深化：生态路径，而不光是业务路径

深化
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数字化视觉感受深化 深化
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虚拟引擎技术，一切变得更逼真

技术派：
你看的一切的结果
，本质都是算法

本质上你的感
知，意识都是
数据算好给你



强烈的获得感：

数字化视觉感受深化

深化
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实际的低成本：

融合的整合力：



经营 + 管理

会员：营销+自媒（公+私） 体系（流程+体系）

优质的效率与效能深化

整合力 低成本 资本力获得感

深化
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公众号粉丝
占比62%

会员
（短信关系）

占比100%

企微好友
占比26%

深化的结果



一、人口学标签：

9个标签名， 37个标签值；

二、消费统计类标签：

30个标签名， 203个标签值；

三、会员属性类标签

3个标签名， 10个标签值；

四、行为偏好类标签：

14个标签名， 93个标签值；

标签体系共计56个标签名，343个标签值；

以上标签在CDP完成自动打标并回流输出至CRM，导购在企微端查看标签信息，日常营销

活动通过MA自动触达；

生日：1985-09-20                                                      年龄：38                                                           客户手机号：134*****632

星座：|处女座|                                                         年龄段：|36-40|                                                         世代人群：|Y世代(80-94)

性别：|男

品类偏好：|Kappa服装|Kappa鞋|                             鞋码偏好：|40|                                                           尺码偏好：|M|

颜色偏好：|灰色|黑色|漂白|白色|                           产品季偏好：|春|夏|秋|                                                    材质偏好：|100%棉|织物|

累计零售折扣偏好：|4折|                                   产品系列偏好：|SERIES|CLASSIC|

会员等级：|白银会员|黄金会员|铂金会员|钻石会员|     导购属性：|导购|分销员|异常消费|                        关系属性：|好友关系|粉丝关系|短

信关系|

线上    浏览、点击、收藏、加购、分享、评论

线下   人生阶段：|白领|已婚已育|                       顾客到店距离：|20公里以内|                                         是否试穿：|是

             试穿品类：|鞋类|长裤|POLO衫| 

深化
5-1

数字化营销十大标签生意行为深化少！
和生意运行的管理不对等



结合商品部给出的各区域最新商品及折扣做上架配置，及时

更新各地区的商品页面，便于导购做私域1对1触达变现；

导购任务执行率由15%提升至78%；
朋友圈 导购1V1

深化
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数字化导购人，运营深化：三个100%



A i引擎

A I
引擎

“ 零碎的孤立的，
企业管理成本很高“

深化
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数字化客服的Ai联动深化



     总之：数据营销深化选择最优价值路径
数字让货真正找到人，并且闭环

深化5
总结



算力深化
深化
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•快60%

•200秒

•10000年
•10000个芯片，两个

网球场

•一个芯片，一个
厨房

硬件体系变化
计算方式发生结构性变化，软件体系
会有颠覆性变化

深化
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             门店如何低成本管理 
                                                     
           （加盟、流程、分工、物流、协同、用人）

深化
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甩开对手！需要全新的ERP体系+Ai工作模式

人工智能的全面介入，合并、删减

深化
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“生意生态”是阶层，是很难跨越的

CEO或COO们看清大势，宽容构建，价值复苏



读懂CEO，
      破解CEO困点，CIO才能更有未来  
而深化数字化，
      才是CIO们助力CEO破局最有价值
的路径



汇报人：王戈钧   公司：媛福达集团

谢谢观看！


