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数据分析基础



客户基本数据

记录客户的购买历史、购买频率、
购买偏好等。

交易数据

反馈数据 市场数据

01 02
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收集市场趋势、竞争对手情况等。

收集客户的基本信息，如姓名、联
系方式、地址等。

收集客户的满意度调查、投诉、建
议等。

数据收集
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格式统一

确保数据格式统一，方便后续处理和分析。

01

缺失值处理

检查数据中是否存在缺失值，并根据实际情况进行填充或删除。

02

异常值处理

识别并处理异常值，如极值或离群点。

数据清洗



数据可视化

通过图表、图像等形式展示数据，帮助理解数据分布和关系。

描述性统计

计算基本统计量，如均值、中位数、方差等，了解数据特征。

相关性分析

探索不同变量之间的关联程度，找出潜在的影响因素。

数据探索



利用历史数据预测客户未来的行为和需求。

预测模型

根据客户特征将客户进行分类，以便进行个
性化营销和服务。

分类模型

将客户群体进行聚类，找出相似客户群体，
制定针对性的营销策略。

聚类分析

发现客户购买商品之间的关联规则，优化商
品推荐和搭配策略。

关联规则挖掘

数据分析
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客户画像构建
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联系方式、社交媒体账号等，方便后续的沟通与联系。

01
姓名、性别、年龄、职业等基本信息，有助于了解客户的基本

特征和需求。

02
家庭状况、婚姻状况等，有助于深入了解客户的家庭背景和生

活方式。

客户基本信息
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浏览记录、购买记录、搜索记录等，反映客户的

兴趣和需求。

访问频率、停留时间等，反映客户对产品的关注

程度。

互动信息，如评论、点赞、分享等，反映客户的

参与度和满意度。

客户行为信息



购买产品或服务的种类、数量、金额等，反映
客户的消费习惯和消费能力。

消费频率、消费周期等，反映客户的忠诚度和
复购率。

支付方式、支付习惯等，反映客户的支付能力
和支付习惯。

客户消费信息



满意度调查、投诉、建议等，了解客户的真实感
受和需求。

客户评价、口碑等，反映客户对产品或服务的认
可程度。

客户回访记录，了解客户的反馈和意见处理情况。

客户反馈信息
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客户关系优化策略



总结词
客户细分策略是指将客户群体按照一定的标准进行分类，以便更好地满足不同

类型客户的需求。

详细描述
通过对客户数据的分析，识别出不同类型客户的特征和需求，将客户群体划分

为具有相似特征和需求的子群体。针对不同子群体制定相应的产品、服务和营

销策略，提高客户满意度和忠诚度。

客户细分策略
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