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内容概要

　　本系列丛书由淘宝网组织编写，将淘宝网第一本网店运营专才教程化整为零，得出网店运营细分
门类：美工、客服、推广、数据化营销、流程化管理，以满足日新月异的电子商务人才发展需求。
也给各培训机构，职业院校作为教材使用，同时满足部分学员自学的需求。
本书主要讲解网店数据化营销的基础知识，其间穿插有实用的案例。
希望读者经过学习，能够迅速掌握网店数据化营销的职业技能。
本书适合电子商务从业人员和网店一线推广人员。
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原价：68.00元
16开，208页，全彩印刷！
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章节摘录

版权页：插图：再例如中国移动将全球通业务定位于商务人群，主推漫游、综合数据包等业务；动感
地带业务定位于潮人和学生，主推短信、校园数据等业务：神州行业务定位于普通老百姓，主推单向
接听。
再来看欧莱雅集团，它的每一个品牌都是一个大的产品线，每一个大的产品线，对应的人群都非常准
确。
倩碧品牌针对的是刚从学校毕业的白领人群。
这部分人群的特点是囊中羞涩，每个月就三四千块钱的月薪。
一个月购买化妆品的预算是固定的。
这部分人群对同一次购买时候的关联推荐是不敏感的，因为没有足够的预算，但是他们会对促销活动
比较敏感。
雅诗兰黛品牌针对的是工作二到叫年以上的白领，它的入门产品和倩碧的高端产品是重叠的。
这部分人群对于同一次购买时候的推荐以及促销往往都敏感。
勒梅尔品牌针对的是高端人群，一个面霜要卖两万块钱，对于这部分人群，发200元钱的优惠券，根本
毫无任何作用。
她们更加看重的是如何有针对她们个体的服务，以凸显自己的社会地位和自我满足感，因此推出限量
版产品是非常有效的手段。
同时，这部分人群对丁同一次购物时候的推荐往往是敏感的，专业的推荐可以让他们一次采购多种商
品。
所以，我们提倡网商们把自己的宝贝按照自己定位的类目和人群属性，拆分为引流产品线、利润产品
线、潜力产品线以及边缘产品线。
引流产品针对淘宝的客户群体，利润产品线服务高价值的回头客，潜力产品线培育未来的引流和利润
产品线，边缘产品线主要由销景差、关联关系差、回头客黏性差、访问流量差的宝贝组成。
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媒体关注与评论

电子商务与线下的传统企业相比，具有先天的优势，那就是一切活动都可以数据化，可追踪化。
淘宝网成立8年多，沉积了大量的数据资源，每个卖家每天都在创造和使用数据。
我们能让数据帮助我们什么？
这本书将提供给我们方法和启发。
　　——姜鹏（三丰）淘宝网总裁作为一名从业多年分析师，我最大的感受就是，数据分析其实没有
必杀技，但是参考各种理论、工具祖案例，再结合自身的实际情况，往往可以使你更了解如何使用数
据去帮助业务上的决策。
　　——车品觉支付宝首席商业智能官淘宝大学的这套教材凝结了淘宝大学小二、讲师和机构的巨大
心血。
这是一次系统的梳理，更是一次专业的凝聚。
它专门面向需要从事于电子商务方向工作的人员，也适用于电子商务企业培养内部员工。
知识在于分享，更在于传递。
希望这套教材能帮助所有从事电子商务的人，帮助网商更快地成长。
　　——刘博（家洛）淘宝大学校长电子商务的发展对传统的营销模式产生了很大的颠覆。
其中数据化是很重要的一个特点。
这方面是全新的一种探索，本书在这方面进行了很有益的尝试，对数据化营销的很多方面进行了科学
化和系统化的梳理，相信可以在数据化营销的道路上让大家少走弯路。
　　——周勇深圳市欧莎世家服饰有限公司未来电商核心的突破一定是电商企业服务客户能力的突破
，如何更好更快地服务好客户是一直以来的难题，这本《数据化营销》从系统的角度，遍历数据的流
量、转化、客单价和运营四大模块，数据视觉化呈现客户消费心理，让电商企业找到优化的方向。
　　——王鹏浙江小也网络科技有限公司总经理很高兴作为淘宝大学讲师能参与此书创作。
数据是网店的眼睛，是运营的大脑，是营销的GPS。
不论是中小卖家还是有一定规模的大卖家都需要。
此书贵在树心，润物细无声，浅浅道出数据化营销之真谛，相信它会给你的店铺的数据化运营指明方
向！
　　——无方的梦想淘宝大学企业导师
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编辑推荐

《电商精英系列教程:数据化营销(全彩)》由电子工业出版社出版。
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