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近几年全球经济形式严峻，群体消费力持续下降，同时品牌的获客成本逐年攀升，业务增量进入瓶颈， 
2024年的品牌营销或将进入新一轮“存量争夺战”。然而，挑战与机遇并行。国务院《“十四五”数字经济

发展规划》1（以下简称“‘十四五’规划”） 指出，数字经济将为经济社会持续健康发展提供强大动力，

在此背景下，数字化营销将率先发挥其重要价值。

前言

数字化营销是企业沉淀数

据要素的高质量供给者

数字化营销是数据要素实

现市场化流通的加速器

数字化营销是众多企业数

字化转型升级的先行区

“十四五”规划“支持市场主体依法合规开展数据采集，聚焦数据的标注、清洗、脱

敏、脱密、聚合、分析等环节，提升数据资源处理能力，培育壮大数据服务产业”。数

字化营销面向广大的市场、商业环境与消费者，从公域到私域打造全域营销数字化能

力，以数据湖/仓、用户数据平台（以下简称CDP）等基础能力为代表，已经成为累积合

规的、高质量数据要素资产的重要领域。

与各平台、数字化生态协作，数字化营销形成了全渠道、多触点的营销与服务业务场景，

企业可充分利用数据要素洞察赋能营销决策，满足个性化与多元化的消费者需求并驱

动企业数字化转型的商业价值增长。

数字化营销是企业经营的一个关键环节，以业务场景应用为导向，在互联网、电商平台

及数字化媒体瞬息万变的市场下，数字化营销催生了企业基于消费者大数据的业务优化

和重构，如生产、供应链、销售、客户服务等环节，成为企业提升数字经济经营能力的重

要风向标。

2023年中国互联网营销市场规模预计约为6,750亿人民币，较上

年增长9.76%，广告与营销市场规模合计约为12,482亿元，较上

年增长11.07%。2互联网广告市场的韧性源于企业们对业务增长

的诉求。随着数据要素的重要性提升及互联网技术的飞速发展，

企业数字化营销的转型已经进入“数据智能营销”的阶段—— 
对全域营销渠道数据要素进行合规的、智能化的营销应用——

以实现降本增效：一方面，通过数据智能、算法及AI工具等，提高

全域的触达效率及个性化营销服务程度，提升从曝光到转化的

效率，打破流量孤岛，进而降低营销费用； 另一方面，通过数字

化产品建立智能化工作流程，大幅提升自动化水平和运营效率。

1.《“十四五”数字经济发展规划》由国务院于2022年1月印发。

2.《2023中国互联网广告数据报告》由中关村互动营销实验室于2024年1月发布。

脚注

在数字经济的时代，企业需要及时提高自己的数据资产盘活能

力及全域数字营销能力，以自信应对全新的数字增长机遇。本

报告基于德勤与深演智能双方大量实践经验的洞察，总结出企

业营销数字化转型发展所面临的痛点，并推出数据智能营销与

服务整合解决方案。报告通过解读解决方案在消费品行业的四

个实践案例，向读者展现了德勤与深演智能在助力企业提升数

字化营销服务与能力方面的成功探索。
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”

深演智能创始人兼首席执行官黄晓南

表示：

在营销数字化转型阶段的客户往往

存在两大困惑。首先是价值的困惑：

数字化系统是否必要？价值如何产生

和验证？其次是布局的困惑：系统如

何布局？应该大而全还是优先场景？

以上困惑，相信您在这本报告中都能

获得答案或启发。作为深耕企业营销

数字化领域十五年的先行者，深演智

能愿同德勤一起，成为企业营销数字

化转型道路的布道者和坚实的合作

伙伴，帮助更多企业尽早落地营销数

字化转型战略，让数据迸发出更强劲

的生命力。

“

”

数字化营销是数据资产应用实践的先

行者，其对互联网平台、消费者及市场

环境进行的洞察和应用，对企业提升

市场占有率、提高竞争力有着重要的

推动作用，也将成为企业业务增长和

长期成功的关键引擎。在加快形成新

质生产力的背景下，数字化营销是用

新型生产工具来进行生产要素的优化

配置，企业要牢记，数字化和运营不

是“两张皮”，只有进行统筹管理，以

用户为中心，从业务场景出发，才能更

加稳、准、快地进行营销和服务。

德勤中国副首席执行官、德勤中国首

席战略官兼德勤中国管理咨询首席 
执行官戴耀华认为：

“
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企业发展营销数字化

转型面临的三大挑战
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挑战一： 业务需求洞悉难

覆盖数据资产的收集整合、分析管理和

营销应用，能满足数据智能营销的数字

化产品（以下简称“营销数字化产品”）

是企业营销数字化转型的底层能力。很多

团队在考虑设计营销数字化产品时，难以

精准挖掘业务需求，在用户体验、转化效

率以及运营效率方面缺乏实践经验，从

产品设计到落地的系统性规划往往存在

争议，如产品功能、系统关联以及流程梳

理等，怎样保证数字化产品的可持续拓展

能力，以高效满足业务需求和科学技术

的不断迭代成为重要课题。

挑战二：落地实施效率低

在营销数字化产品从设计到开发落地的

过程中，多数企业的团队对产品的设计需

求理解及对业务场景的认知存在较大差

异。同时，面对宏伟的产品蓝图，如何能

在有限的时间里快速高效地开发并落地，

且能对未来业务场景的发展方向有所预

判，开发出可持续拓展的、智能化营销数

字化产品，也是企业团队的必修课。

挑战三：业务场景衔接差

在营销数字化产品落地交付后，产品应用

是关键。企业需要解决如何洞察和使用

数据、如何通过精细化运营结合营销数

字化产品赋能营销决策等系列问题，也

难以快速搭建高效的工作流程以提高运

营效率。 

数据智能赋能品牌营销增长的三大挑战

挑战

01

挑战

02
挑战

03

业务需求洞悉难

落地实施效率低 业务场景衔接差

难以结合市场营销战略和业务场景，
系统化设计数字化产品

还原营销数字化产品设计，实现IT
系统的实施与落地难点多、耗时久

在利用营销数字化产品，深挖数据洞察，持续地
赋能营销决策，提高运营效率方面的衔接易脱节，
难以及时应对市场商机及科技瞬息万变的环境
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A-I-O模式： 
数据智能营销与 
服务整合解决方案



09

德勤|深演智能 �| A-I-O模式：数据智能营销与服务整合解决方案

企业的营销数字化转型，不仅靠单一技术产品或业务层面的解决方案，而应融合市场发展趋势、企业自身的市场营销策略，发展自

动化、智能化的营销数字化产品体系，用数据实现智能的市场营销洞察，进而驱动企业业务增长。针对“营销数字化产品的设计和

发展如何高效赋能品牌营销和服务”等业务难题，德勤与深演智能基于双方优势，应用德勤“咨询（Advise）- 实施（Implement）-
运营（Operate）”（A-I-O）端到端一体化服务模式，共同推出从产品设计研发、落地实施到运营陪跑的数据智能营销与服务整合

解决方案，助力企业全域营销决策与实操。

A –（Advise）咨询

为品牌提供企业级别的全域营销数字化能力诊断，并制定营销数字化战略、数据智能营销能力以及系统架构，设计价值驱动的应

用场景和KPI绩效管理体系。

德勤营销数字化能力诊断模型

根据多年行业经验，德勤根据企业营销数字化能力的发展程度总结了下述诊断模型，企业可以从四大维度对企业营销数字化转型

能力的成熟度进行评估，并找到增长机会点。

德勤营销数字化能力诊断模型

营销数字化

能力维度

评估范围 营销数字化能力 营销数字化能力 营销数字化能力 

用户体验 

在数字化渠道的覆盖度和活

跃度（如SEO/SEM, 社交媒

体、电商平台等）

在主流数字化营销和电子商务渠道上

有强大的覆盖和积极的互动，广泛覆

盖目标受众

在一些主要渠道上有覆盖，但可能在某些

关键渠道上缺乏活跃度

数字渠道上的存在相对较弱，有

待提升和拓展

全渠道一体化的购物和服务

体验包括统一的营销活动、

互动机制、会员体系等

提供一致的品牌形象和信息，实现线

上线下无缝连接，提供多渠道购物体

验且保持一致的用户界面和体验；提

供既有平台特色也有品牌一致性的营

销和互动机制

在一些渠道上实现了跨渠道服务、用户界

面及品牌形象和信息的一体化，但可能存

在一些断层或不同渠道间的差异；用户在

某些方面感受到不协调或不一致

没有有效整合跨渠道的购物和服

务体验, 渠道间存在明显的分隔，

缺乏统一感；品牌形象和信息无

法一致，导致用户在不同渠道难

辨认和信任品牌

全渠道统一的会员身份识别

用户能实时了解到与自身权

益相关的信息，得到及时的反

馈: 如交易记录、积分查询及

使用、礼物等

线上线下及线上各渠道都有统一的会

员身份注册及识别，且用户的注册或

登录信息一致；用户在所有渠道中都

能够实时访问和更新会员信息

在一些渠道上实现了统一的身份认证，但

可能存在渠道间的身份信息差异、身份

认证界面不统一、数据冗余、或身份匹配

等问题，用户使用同一身份的跨渠道体

验收到影响

在不同渠道上的身份认证方式分

散或尚未建立，缺乏统一的会员

身份识别机制和界面；会员数据

分散在各个渠道，难以实现全渠

道统一访问和管理

数据收

集、分析

与洞察

全渠道能合规且有效地收集

用户数据

通过全渠道采集用户行为、交易及社

交数据，且数据质量高，有标准的清

洗和验证，能准确反映用户行为和业

务活动

能够从一些渠道中收集数据，但可能还需

要拓展书源；数据质量一般，可能存在噪

音和不一致性，需要定期清理和维护

数据收集较为有限；缺乏多样性

和全面性；数据质量较差，存在大

量错误和不准确信息

具备高度先进的实时数据分

析及处理能力，能够深入挖

掘用户行为、市场趋势市场

趋势和营销ROI评估等，并将

洞察应用于决策制定

具备实时处理数据的能力，能够快速

响应用户行为和市场变化

能够从一些渠道中收集数据，但可能还需

要拓展书源；数据质量一般，可能存在噪

音和不一致性，需要定期清理和维护

数据收集较为有限；缺乏多样性

和全面性；数据质量较差，存在大

量错误和不准确信息

精准营销

成功实施智能的个性化营销

策略，根据用户行为和偏好

提供定制化的产品和营销服

务，如推广计划、内容营销等

深度了解个体用户，基于保护用户隐

私的前提，在不同平台上实现高度自

动化且实时的个性化反馈和推荐，能

根据用户行为动态调整推荐内容和推

荐计划，业务效果显著

基本了解用户，基于保护用户隐私的前

提，在一些平台上能向一些类别的用户提

供部分实时的个性化反馈和推荐，对业

务效果有一定的提升

有限了解用户，缺乏自动实时的个

性化推荐，且推荐内容不够精准，

各渠道上的营销活动和内容相对

孤立，缺乏一致性和整合性，对业

务效果提升有限

有效地优化全渠道营销方

式、渠道组合及成本，使营

销更精准

能够高效利用人工智能等技术，能准

确识别目标市场/平台及精细化的目标

群体，基于预测提供全渠道整合的精

准营销策略，并基于效果监测评估实

时优化投放和营销策略

能够借助一些技术和数据产品，辅助识

别基本准确的目标市场/平台及目标群

体，基于有限的推断和预测能提供基础

的个性化推荐，基于效果监测评估对投

放和营销策略的影响有一定支持

缺乏先进的技术和数据产品，无

法准确识别目标群体，广撒网式

投放，缺乏有效的效果评估机制

和实施优化能力

高效运营
在个性化营销、数据分析及

运营等方面具备高效自动

化的服

个性化营销、数据分析及运营高度自

动化，人工参与度低

个性化营销、数据分析及运营自动化与手

动干预并行，人工参与度适中

营销、数据分析流程主要依赖手

动操作，缺乏自动化支持这里

成熟度高 成熟度中 成熟度低
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I –（Implement）实施

营销数字化产品的落地需要与数字化营销的策略以及实操场景实现敏捷、高效的无缝

衔接，德勤与深演智能联合协助企业从顶层理论设计到全渠道延展落地，完成敏捷地

开发和实施。

德勤与深演智能联合发布“营销数字化产品矩阵”，利用数据库/湖仓、CDP以及营销

自动化工具(MA) 和忠诚度引擎（Loyalty Engine）的组合，赋能业务增长：

该版本的营销数字化产品矩阵诠释了以数据智能为基础的营销数字化产品赋能业务增长的逻辑，德勤与深演智能将帮助品牌建立

从全渠道触点整合到数据湖/仓中台，从数据处理及分析再到以业务场景自动化应用的数据智能营销与服务底层能力。

深演智能营销决策云 | 致力为每个品牌打造自己的人工智能决策平台

营销数字化产品矩阵

线下渠道

电商平台

媒体渠道

官方数字
化渠道

社交媒体

数据收集

DTC 渠道

个性化

体验与营销

付费媒体

精准

定位与营销

业务赋能数据处理&分析

用户数
据平台

数据库/
数据湖仓

自动化应用

营销自动
化工具

忠诚度培育

忠诚度
引擎

AlphaData

数据管理层

数据规范 数据接入 数据治理 加密安全 调度监测 标示关联

福尔摩斯算法平台层 意图识别防作弊算法
Predictive Modeling： 

CTR /CVR预测
预测评分消费倾向预测

AlphaDesk™

智能排期 竞价引擎

智能创意受众管理

多维报表

投放管理

CampaignManagement
全渠道活动管理中心

DMP CDP&MA

全渠道活动回收 数据看板分析报表

媒介数据管理 归因分析

人群激活

自动化沟通管理

营销分析A\B测试

标签管理

媒体 社媒 微信\小程序 App 线下 电商平台 企微官网 SMS/MMS
企业和用
户的触点
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德勤|深演智能 �| A-I-O模式：数据智能营销与服务整合解决方案

德勤忠诚度引擎(Loyalty Engine) 打造用户个性化体验，提升品牌忠诚度。

德勤忠诚度引擎平台

数据智能营销与服务运营全局图

仪表盘

用户与权限

元语言引擎

会员

API

奖励引擎 交易引擎

核
心
功
能

应
用
层

对接外部数据和CDP系统
实现数据的上传和备份

招募及管理会员信息
配置会员标签与会员属性

灵活配置分析维度和图表
提供业务洞察力

提供各功能页面

权限的配置

提供与店铺数据

相关联的各类数

据的权限配置

积分
多积分体系规则和计算
多成长值体系

等级
基于会员等级划分
为会员提供不同的权益

优惠券
定制优惠券获取和兑换规则
支持成本管理

活动
多种活动类型，可以满足各种业务
场景的需要

勋章
建立勋章体系
配置勋章规则和计算方法

权益 建立权益体系

游戏化 游戏化任务   游戏化道具   游戏化运营

会员参与度与奖励机制强关联
会员参与活动获得奖励(积分、优惠券、权益)

CDP高效对接 数据源灵活配置 支持自定义复杂规则配置

会员通过积分或券在交易中获得优惠或
失去奖励(退换货)

战略规划

以消费者为中心
的数字化营销与运营

统一的会员体系

生态体系及平台合作 精准营销

数据驱动的营销业务场景设计

营销业务及运营

消费者定位和细分

消费动机与偏好洞察 | 消费者洞察 | 用户细分

获客 营销及推广 留存 用户互动与忠诚度营销 转化 首购、复购及持续性增长

周期性数据深度洞察

业务场景运营用户手册设计

定制化高效运营流程搭建营销数字化运营模型

业务赋能

敏捷产品迭代项目管理项目人员培训与管理

用户生命周期价值CLTV挖掘

O –(Operate)运营

营销数字化产品设计及落地后，紧随的问题是营销策略的应用。如何从规划、设计到交付，进行可持续性的消费者精细化运营，需

要运营团队具备①高效的项目管理、②用户运营及数据洞察经验，以及③借助营销数字化产品及数据要素，产出从营销策略到活动

创意、互动机制、用户旅程及人群的洞察及高效的执行能力。

德勤与深演智能深入合作，积累了全域营销数字化产品、AI算法经验、合规的三方数据与一方数据的应用经验，将咨询阶段的营销

策略应用到项目的日常规划和运营中进行应用和迭代，提升获客效率与转化效率。
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数据智能营销与 
服务整合解决方案 
实践案例
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案例一：某全球知名汽车品牌 | 高效率、高质量、高效果的全渠道数字化营销与销售

某全球知名汽车制造商A公司以生产高质量、高技术和高性能的汽车而闻名，但随业务发展，A公司的增长逻辑正从向外扩张的流

量获取，转为向内而生的客户关系深度经营。为此，A公司制定了从以产品为中心到以客户为中心转型的重要战略，以推动在中国市

场的销售管理、市场营销及客户生命周期管理等领域的数字化转型。

经过与A公司业务团队的紧密配合，项目得以顺利实施和运营。A公司顺利实现了业绩的突破：

 • 在业务指标方面，A公司的线索有效沟通率提升了130%以上，线索意向率提升了 30%以上，营销活动有效触达率提升了40%以上。

我们与A公司的运营团队相互配合，以数

字化营销业务为核心，在客户关系管理、

活动运营、数字化触点运营、电商运营、

媒体投放、外部数据合作等领域与业务

部门开展密切合作，通过数据分析洞察

及对业务场景的梳理，设计了以用户为中

心的全渠道营销数字化解决方案。

整合线上与线下全渠道触点，设计和实施

了营销数字化产品矩阵，建立了数据高

效的管理、分析洞察和运营闭环，并通过

对内外数据的合规应用，设计并执行个

性化私域解决方案：

 • 一方面从“0-1”搭建客户数据管理平

台，构建One-ID体系和360°客户档案，

开展满足日常营销活动的客户洞察决策

论点，实现不同业务主题的内部数据集

成，并通过联邦建模、隐私求交技术、优

化效果广告投放策略，实现公域整车线

索拉新；识别一方电商平台的高意向售

后客户，实现私域客户增值。

 •  另一方面，构建个性化的全渠道DTC私
域营销解决方案 – 精准培育用户，促

进用户购车意向转化：利用人群模型

分层，识别机会人群，提高个性化策略

背景简介

项目成果

解决方案

200+数据表

10000+数据字段

50+数据清洗规则

20+标准化规则

7+种ID映射逻辑6+组数据映射表

历史数据入湖，新增数据与源同步

数据打通

数据接入产出

符合新平台数据格式的系统数据融合

数据处理产出

数据结构化 数据标准化 ID Mapping 数据更新导出

数据输出产物

“0-1”搭建数据管理平台

执行、关键触发决策推送、精准人群推

送、保客流失预警等自动化能力，提升

业务指标。

 • 同时，设计了科学高效的线索评分流转

过程，实现线索意向度的精准预测：按

不同分值区间的线索采用定制的沟通

策略（如电话沟通、短信触达、广告触

达、内容策略等）。在提高业务增长的同

时，有效地进行运营策略制定、运营效

果评判，以及运营价值归因。

近年来，德勤与深演智能联合为多家消费品行业客户提供数据智能营销与服务整合解决方案，通过根据

客户自身战略发展需求，定制化地构建多维能力，推动企业业务发展和数字化转型，已在诸多实践案例中

得以验证。以下，我们选取了汽车、美妆、零售及宠物等四个消费品行业的实践案例，详述帮助企业在销售

转化相关的业务问题上挖掘痛点、找准路径并实现了理想的营销效果的全过程，供企业决策者参考。
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案例二：某全球高奢护肤集团｜CDP/MA/DMP多平台联动实现业绩新增长

某全球高奢护肤集团B公司旗下拥有多款明星护肤产品，深受消费者喜爱，但转化和复购的业绩压力一直存在。一方面，媒体/电商

广告触达新客的数量和潜在客户的转化率需要得到进一步提升；一方面，留存率和复购率也有很大提升空间。因此，B公司希望借

助包括数字化能力诊断、战略咨询、产品设计、运营维护服务等一整套完整的A-I-O营销解决方案，以实现在获取、留存和复购三大

诉求上的业绩增长。

该解决方案实施后，短期内即产生了明显的业务效果，各方面业务指标均得到提升。经过一段时间的效果验证和方案优化，最终B
公司的购买转化率提升12%，进而促进了销售增量，该场景年度销量新增1000万以上，帮助B公司实现了巨大的业绩增长。

 • 综合B公司业务诉求，我们针对当前数据资产现状及真实数字

化水平进行了数字化营销能力诊断，帮助B公司利用多方丰富数

据优势，构建科学健康的底层数据系统及营销自动化体系。

 • 利用自动化营销产品优势，建立了从统一用户档案到精

细化标签，从灵活圈选分群到可配置数据分析的一整

套“CDP+MA+DMP+Loyalty”数据与系统服务，促使B公司从

用户生命周期管理、智慧导购及营销投放三大业务场景得到突

破机会，并全面赋能各个业务团队。

 • 同时，将能力赋能B公司的CRM，使用MA进行日常CRM活动落

地，并通过常态化运营活动提升关键KPI。

背景简介

项目成果

解决方案

历史数据入湖，新增数据与源同步

用户旅程

线上渠道

用户阶段

媒体点击

试用

二次购买

线上浏览

线上复购

交叉购买

门店浏览
线下复购

线下SPA服务

获取小样

礼赠
首次购买

关注社交账号

优惠券
EBA推荐

试用

BA 推荐

获取小样

线下渠道

注册（潜客） 首次购买 多次复购 忠诚会员

全域生命周期图
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案例三：某高端零售行业领先品牌 | 建立数据智能的忠诚度管理，解锁用户深层价值

随着新营销形式蓬勃发展及品牌对增长的迫切需求，众多品牌开始探索DTC（直面消费者）模式，因此私域用户数据资产成为增长

的关键部分，如果不能实现用户留存和增长，就意味着损失销量并降低品牌价值。某高端零售行业领先企业C公司在拓展业务的过

程中意识到数据驱动的商业价值，亟需有效的数字化转型能力与解决方案，以重塑竞争优势。在此过程中，C公司面临以下主要痛点

与挑战：

 • 用户体验方面：亚太区各地区线上、线下渠道众多，用户体验碎片化， 缺乏有效的用户忠诚度管理体系，较难提升用户粘性，实现

用户留存与复购。

 • 数据管理及精准营销方面：缺乏有效的数据管理平台及能力，数据管理依赖人工，广撒网式营销模式运营成本高且效率低。

 • 各类渠道和利益主体众多，营销数字化转型实施和落地难度较大，需要协调并平衡其中利害。

我们为C公司提供了A-I-O端到端的组合服

务，包括战略设计咨询、IT实施及产品能 
力迭代以及数据驱动的运营。

 • 设计和实施了One-Asia CRM生态体系， 
包括全渠道会员忠诚计划及Loyalty 
Engine、CDP、MA等系统架构和产品能力。

 • 在服务期间，C公司的会员忠诚计划完

成了翻新，在个性化、实时性、价值化、

社交化方面提升吸引力和客户体验满

意度（特别是针对Z世代年轻人）。

背景简介

项目成果

解决方案

1

3 5

6

42

数据驱动

的AIO(咨询-

实施-运营）

初始设计

忠诚度计划

用户生命周期

用户体验

数据策略

KPI

会员体系战略规划

忠诚度机制

忠诚等级
权益

奖励
积分度机制

用户生命周期管理

生命周期规划 
个性化旅程

用户体验

跨平台体验 
活动&沟通

数据&技术

数据积累 标签分类  技术应用

组织管理 & KPI 业务目标   关键指标   效果监测 

用户画像   机会点及增长目标识别   项目策略优化

实施

Implement

运营

Operate

咨询

Advise

数据智能营销与服务整合运营服务

 • 通过高质量地收集全渠道全方位的数

据，结合营销数字化产品的能力，帮助C
公司设计并上线了基于AI算法的个性化

推荐引擎产品，利用数据洞察来提升客

户旅程的个性化无缝体验，并将数据价

值平台化。

 • 帮助C公司运营和管理亚太各国会

员计划，搭建以企业微信为基础的

Clientelling提供长期运营和陪跑服务，

通过运营私域流量，实现自动化和个

性化营销，引领其忠诚度体系迭代与

创新。

 • 通过数据驱动的精细化运营，持续提升

C公司的会员招新和激活效率，帮助C公
司将会员忠诚计划品牌化，持续成为高

端零售行业的CRM标杆，并成为销售增

长的主要引擎。

 • 最终，会员忠诚计划帮助C公司为合作

伙伴提供了可持续的增值服务价值。
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案例四：某宠物食品品牌｜人&宠“双生命周期”赋能全渠道精细化运营

某宠物食品企业D公司虽然在市场上占有率极高，但仍然在客户获取、留存和复购上面临挑战。一方面，D公司期待我们帮助其解

决“如何优化宠主和宠物的生命周期价值”的难题；另一方面，D公司希望得到更科学的运营方案，实现通过持续的运营，让消费者

回到会员体系或在DTC 闭环里流动，从而贡献更多的生意，或赋能品牌声量。

帮助D公司建立起消费者全生命周期+宠物生命周期的运营策略后，我们在关键时间点也保持了精细化沟通，并持续迭代优化。该

解决方案实施后，经过一段时间的效果验证和方案优化，D公司产品的购买转化率提升2.8倍，互动打开率提升6倍，同时也带来了

丰富的业务洞察，为D公司未来的数字化营销奠定基础。

人&宠双生命周期全景图

由于宠物行业消费者的特殊性，我们在

数字化营销能力诊断后认为，需要分别

基于“宠主”和“宠物”的用户特征来规

划彼此独立又相关的用户旅程曲线。因

此，我们帮助D公司：

 • 构建了“人&宠双生命周期全景图”，并

利用数据智能优势搭建CDP收集整合各

触点数据，整合出系统化宠主及宠物标

签树，并对用户进行多维度交叉分析，进

而设计出完整的消费者运营场景。

背景简介

项目成果

解决方案

复购 多次购买

知识教育

注册会员
添加宠物信

加入社群

浏览商品

扫码验证
饲喂

多次扫码验证
互动

分享

推 荐

接触 认知 首次购买 复购 忠诚

广告 曝光

媒体投放(4)
会员运营 (5)

MOT -
会员欢迎 (3)

MOT -
购后关怀 (3)

会员激活 (4)

复购引导 (4+)宠主

场景

First time 
adopters(3) 幼宠阶段(7)

健康提醒 (7)

日常陪伴 (5)

有意向养宠 幼宠 成年宠物 老年宠物
养宠D0 养宠 D1 养宠W1 哺乳期 W3 离乳期W3-8 成长期W8-12

新手礼包(2) 成宠阶段(4)幼转成、干转干+湿、

品种粮(3)
老年阶段(3)

生命
周期

生命
周期

宠物
场景

首购沟通 (1+)

首 购

 • 同时基于宠物行业Know-how和科学

洞察，我们为D公司设计出独有的人&
宠双生命周期运营策略，更制定了与D
公司、CRM代理公司的详细高效协作流

程，最终运用MA自动化营销实现运营

优化。
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结语

在经济复苏与稳步恢复的趋势下，各行各业都在积极为未来发展做准

备，数字化营销服务能力是需要解决的首要课题。企业应根据自身战

略发展需求，考量市场环境与技术迭代，定制化地构建符合其营销战

略的系统性的多维能力，推动企业业务发展和数字化转型。在此过程

中，企业应结合自身和外部的能力、资源及效率进行衡量：若企业自身

条件完全满足，企业业务团队与产品团队可紧密配合实现自建；若企

业内部缺少部分能力、资源，可寻求适当的外部产品和资源辅助，以实

现快速高效的营销数字化转型，最大化利用数据资产与智能技术，驱

动品牌持续增长。 
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电话：+86 21 2329 5500
电子邮件：enjoycezhu@deloitte.com.cn

赵琛 
深演智能零售副总裁

电话：+86 156 1853 7006
电子邮件：chen.zhao@ipinyou.com

本文作者：

德勤中国管理咨询邵玮和深演智能产品市场负责人陶理。德勤中国管理咨询经理徐悦

等亦对此文撰写有所贡献。 



19

德勤|深演智能 �| 办事处地址德勤|深演智能 �|联系我们 

办事处地址
香港
香港金钟道88号
太古广场一座35楼
电话：+852 2852 1600
传真：+852 2541 1911

济南
济南市市中区二环南路6636号
中海广场28层2802-2804单元
邮政编码：250000
电话：+86 531 8973 5800
传真：+86 531 8973 5811

澳门
澳门殷皇子大马路43-53A号
澳门广场19楼H-L座
电话：+853 2871 2998
传真：+853 2871 3033

南昌
南昌市红谷滩区绿茵路129号
联发广场写字楼41层08-09室
邮政编码：330038
电话：+86 791 8387 1177
传真：+86 791 8381 8800

南京
南京市建邺区江东中路347号
国金中心办公楼一期40层
邮政编码：210019
电话：+86 25 5790 8880
传真：+86 25 8691 8776

宁波
宁波市海曙区和义路168号
万豪中心1702室
邮政编码: 315000
电话：+86 574 8768 3928
传真：+86 574 8707 4131

青岛
山东省青岛市崂山区香港东路195号
上实中心9号楼1006-1008室
邮政编码：266061
电话：+86 532 8896 1938

三亚
海南省三亚市吉阳区新风街279号
蓝海华庭（三亚华夏保险中心）16层 
邮政编码：572099
电话：+86 898 8861 5558
传真：+86 898 8861 0723

上海
上海市延安东路222号
外滩中心30楼
邮政编码：200002
电话：+86 21 6141 8888
传真：+86 21 6335 0003

沈阳
沈阳市沈河区青年大街1-1号
沈阳市府恒隆广场办公楼1座
3605-3606单元
邮政编码：110063
电话：+86 24 6785 4068
传真：+86 24 6785 4067

深圳
深圳市深南东路5001号
华润大厦9楼
邮政编码：518010
电话：+86 755 8246 3255
传真：+86 755 8246 3186

苏州
苏州市工业园区苏绣路58号 
苏州中心广场58幢A座24层
邮政编码：215021
电话: +86 512 6289 1238
传真: +86 512 6762 3338 / 3318

天津
天津市和平区南京路183号
天津世纪都会商厦45层
邮政编码：300051
电话：+86 22 2320 6688
传真：+86 22 8312 6099

武汉
武汉市江汉区建设大道568号
新世界国贸大厦49层01室
邮政编码：430000
电话：+86 27 8538 2222
传真：+86 27 8526 7032

厦门
厦门市思明区鹭江道8号
国际银行大厦26楼E单元
邮政编码：361001
电话：+86 592 2107 298
传真：+86 592 2107 259

西安
西安市高新区唐延路11号
西安国寿金融中心3003单元
邮政编码：710075
电话：+86 29 8114 0201
传真：+86 29 8114 0205

郑州
郑州市金水东路51号
楷林中心8座5A10   
邮政编码：450018
电话：+86 371 8897 3700
传真：+86 371 8897 3710

北京
北京市朝阳区针织路23号楼
国寿金融中心12层
邮政编码：100026
电话：+86 10 8520 7788
传真：+86 10 6508 8781

长沙
长沙市开福区芙蓉北路一段109号
华创国际广场3号栋20楼
邮政编码：410008
电话：+86 731 8522 8790
传真：+86 731 8522 8230

成都
成都市高新区交子大道365号
中海国际中心F座17层
邮政编码：610041
电话：+86 28 6789 8188
传真：+86 28 6317 3500

重庆
重庆市渝中区民族路188号
环球金融中心43层
邮政编码：400010
电话：+86 23 8823 1888
传真：+86 23 8857 0978

大连
大连市中山路147号
申贸大厦15楼
邮政编码：116011
电话：+86 411 8371 2888
传真：+86 411 8360 3297

广州
广州市珠江东路28号
越秀金融大厦26楼
邮政编码：510623
电话：+86 20 8396 9228
传真：+86 20 3888 0121

杭州
杭州市上城区飞云江路9号
赞成中心东楼1206室
邮政编码：310008
电话：+86 571 8972 7688
传真：+86 571 8779 7915

哈尔滨
哈尔滨市南岗区长江路368号
开发区管理大厦1618室
邮政编码：150090
电话：+86 451 8586 0060
传真：+86 451 8586 0056

合肥
安徽省合肥市蜀山区潜山路111号
华润大厦A座1506单元
邮政编码：230022
电话：+86 551 6585 5927
传真：+86 551 6585 5687
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关于深演智能

深演智能（https://www.deepzero.com/）成立于2009年，秉持“AI赋能决策”的理

念，以机器学习算法和大数据技术为核心，开发了智能投放管理系统AlphaDesk和智

能企业客户管理系统AlphaData两大核心产品，包含CDP、MA、DMP等，并形成了一

套“软件+服务”的解决方案，帮助企业提高从新客获取到用户运营等全链路的经营

效率，全面提高企业数字化能力，服务企业横跨汽车、快消、零售、美妆、网服、医药、

金融等行业，涵盖诸多世界500强。

深演智能致力于成为国内领先的一站式智能决策解决方案服务商，在深耕现有营销

技术业务场景的同时，不断拓展新的业务场景，通过人、信息和决策场景的智慧连接，

以“软件+服务”的模式为传统行业提供先进的全业务场景的智能决策解决方案，助

力传统行业实现数字化和智能化转型，提升经营效率。 


