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一个收废品的老大爷，如何通过数据库营销，轻松月收入6000加



2.1 网络营销的基本模式—数据库营销

一、数据库营销概念     

        数据库营销是企业通过收集和积累顾客信息，经过分

析筛选后有针对性的使用电子邮件、短信、电话、信件等方

式进行消费者深度挖掘与关系维护的营销方式。
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m 二、数据的采集    

   1 数据来源

   内部来源：

   外部来源：

客户档案、订货记录、服务报告、投诉、商品退货
记录、销售员记录、市场调查、销售询价

数据公司、零售商、信用调查公司、客户研究公
司、相关服务行业、政府机构、杂志和报纸等
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二、数据的采集    

   2  数据内容

   个人客户资料：

   企业客户特征：

姓名、家庭地址、电话；个人性格、兴趣、
爱好、学历、工作、年收入等。

企业名称、地址、电话、网站；服务区域、销
售业绩、发展潜力、经营观念、经营管理者和
业务员素质等。

动态更新
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三、数据库营销功能

     1、
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“啤酒和尿布”的经典案例     
       沃尔玛通过建立数据仓库，按周期统计产品的销售信息，
经过科学建立模型后提炼出决策层需要的数据。结果发现，
每逢周末，位于某地区的沃尔玛超市啤酒和尿布的销量很大。
通过进一步调查表明，在美国有孩子的家庭中，太太经常嘱
咐他们的丈夫下班后要为孩子买尿布，而丈夫们在买完尿布
后又顺手买下了自己爱喝的啤酒，因此啤酒和尿布一起购买
的机会大增。之后该店打破常规，将啤酒和尿布的货架放在
一起，使得啤酒和尿布的销量进一步增长。这就是数据挖掘、
数据分析功效的最好佐证。
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三、数据库营销功能

     1、

     2、

市场预测和实时反应
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小案例     
       某化妆品公司将女性客户照收入、学历、个性差别等因
素分成ABC三个不同层次。

       A层目标客户是年入3万元以上、大专及以上学历、追
求时尚的25～35岁白领女性；

       B层常规客户标准是年收入3万元以下、大专以下学历，
年龄段在25岁以下和35岁以上。

       对公司贡献不大的普通蓝领位的女性客户资料只能被归
纳为C类客户甚至淘汰。
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二、数据库营销功能

    1、

     2、

市场预测和实时反应

分析每位顾客的盈利率



学以致用

 观察以下客户资料表，思考以下问题：

  2、如果你经营了一家服装企业，该表是本公司采集的客户资料表，分
析哪几位顾客是公司的高价值目标客户？为什么？

1、哪些客户分类因素最能体现客户的消费潜力？为什么？

  3、如果你经营了一家服装企业，想拓展客户数量，但是营销费用有限，

你希望把潜在目标客户范围缩到最小范围内，那么你会把哪类顾客列为是

你的目标客户？为什么？





学以致用

 结论：

 1、购买频率、月均消费这些因素最能体现客户的消费潜力，
以上因素综合数据高的客户属于具备较高消费价值的群体。

2、C、D、F三位客户是目标客户，因为她们消费能力较高，
且购买品类集中在服装品类。

3、处在30-40岁之间的女性，职业为教师、医生、公司白
领和商人的客户是目标客户。通过数据分析，这些客户消
费能力较高且购买服装的意愿较高。



课堂小结

  一、数据库营销的概念

  二、数据的采集

三、数据库营销的功能



作业布置

     大数据如此受欢迎的今天，你是否发现我们的
个人信息被泄露？那么我们该如何避免个人信息的
泄露呢？请大家结合自身经历进行调查，并在下节
课和大家分享你是如何避免个人信息泄露的。




