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01 用户粘性重要性及现状分析



用户粘性指的是用户对电子商务平台或应用

的忠诚度和持续使用意愿，体现在用户的访

问频率、停留时间、转化率等多个方面。

用户粘性定义

衡量用户粘性的关键指标包括日活跃用户数

(DAU)、周活跃用户数(WAU)、月活跃用户

数(MAU)、用户留存率、访问时长、转化率

等。

评估指标

用户粘性定义与评估指标



用户体验至上
在电子商务行业，用户体验是提升用户粘性的关键因素，包括页面设计、购物

流程、支付方式等。

行业竞争激烈
随着电子商务市场的快速发展，竞争愈发激烈，用户面临更多选择，导致用户

粘性下降。

用户需求多样化
消费者对电子商务平台的需求日益多样化，平台需不断创新以满足用户需求，

进而提升用户粘性。

电子商务行业用户粘性现状



通过提升用户粘性，可以增加用户对平台的满意度和忠诚度，进而

提高用户复购率和口碑传播。

提高用户满意度

高用户粘性意味着用户在平台上停留时间更长，更有可能产生购买

行为，从而提高用户转化率。

增加用户转化率

用户粘性的提升有助于电子商务平台实现用户规模扩张和业务收入

增长，形成良性循环。

促进业务增长

提升用户粘性对业务增长影响



02 客户需求洞察与精准定位



数据驱动客户画像构建

数据源整合

结合电商平台交易数据、用户行为

日志、社交媒体互动等多维度信息，

构建全面、准确的客户数据基础。

画像标签体系 动态更新机制

根据客户属性、消费习惯、兴趣偏

好等特征，建立细致、完善的客户

画像标签体系。

通过实时数据采集和定期评估，确

保客户画像的时效性和准确性，以

适应市场变化和客户需求演变。



行为路径分析

运用数据挖掘和机器学习技术，分析

消费者历史购买数据和实时行为数据，

预测未来消费趋势和潜在需求。

需求挖掘与预测

消费场景洞察
深入了解不同消费场景下的消费者需

求和购物动机，为精准营销和个性化

服务提供有力支持。

追踪消费者在电商平台上的浏览、搜

索、购买等行为路径，揭示消费决策

过程和关键影响因素。

消费者行为分析及需求预测



个性化推荐系统优化策略

持续改进推荐算法，提高推荐结果的准确性

和个性化程度，以满足消费者日益多样化的

需求。

推荐算法优化

针对新用户或新商品，采用合适的冷启动策

略，如基于规则的推荐、热门商品推荐等，

提高推荐系统的覆盖率。

根据不同消费场景（如日常购物、节日促销、

新品发布等），调整推荐策略和展示方式，

提升用户体验和购买转化率。

冷启动问题解决

通过实时更新推荐模型和引入实时数据流，

确保推荐结果能够及时反映消费者最新的兴

趣和需求。

实时性保障
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0403 多场景适配



03 产品与服务创新以吸引用户



通过市场调研和数据分析，明确目标用户群体的

具体需求和偏好。

深入了解用户需求

根据用户需求，打造具有独特卖点和竞争优势的

产品，避免同质化竞争。

精准定位产品特点

结合市场趋势和时尚潮流，定期推出新品，保持

产品的吸引力和新鲜感。

定期更新产品线

差异化产品策略制定及实施
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提供个性化的产品定制服务，满足用户的特殊需求和品味。

个性化定制服务

设立会员制度，为会员提供专属优惠、积分兑换等特权，

增加用户粘性。

会员特权服务

提供贴心的售后服务，如延长保修期、退换货政策等，解

决用户后顾之忧。

售后服务升级

增值服务开发满足多元化需求
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