
 

埃森哲联合天猫打造「企业

经营方法论」，双轮驱动商家

全域增长 
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4 年前，天猫以消费者为中心，推出了 Fast 和 Grow 方法论，推动商

家重视消费者资产管理和品牌长期价值提升，通过对消费需求的精准洞察，

进行差异化运营。方法论推出后，以美妆为代表的快消品牌商迎来了高速

发展。随后，Fast 和 Grow 方法论在电商行业中成为经营标准，引领品牌

商走向电商时代。 

今天，埃森哲联合天猫推出了全新的「企业经营方法论」，作为该白皮

书的唯一咨询合作伙伴，埃森哲助力天猫在升级 Fast 和 Grow 方法论基础

上，同时引入货品全生命周期精细化运营 SUPER 模型，使之兼具消费者运

营与商品供应链运营两大维度，助力商家实现更精准的人货匹配，更好的

消费者触达，以及更丰富的差异化供给。 

近日，双方联合发布了这一「企业经营方法论」，引入货品驱动新增长

视角，助力企业“双轮驱动”：从电商全域营销走向企业全域直接服务消

费者（D2C），从人群运营走向全域的消费者与货品生命周期管理。 



 

 - 3 - 

 

【图 1，天猫「企业经营方法论」】 

这是在 Fast 和 Grow 方法论后，一次重大的升级。 

消费者策略中心和生态运营中心总经理安糖表示，“企业经营的核心

是长期，并持续获得确定性增长。天猫「企业经营方法论」，将帮助企业在

精准洞悉市场需求，发现下一代产品机会，提升消费者体验等方面，找到

新突破。”  

消费者运营方法论全面升级 
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【图 2，Fast 和 Grow 方法论进行 3 项升级】 

「企业经营方法论」从全域联通、私域运营、策略人群 3 个方面，对

消费者运营方法论进行升级。 

1，全域联通升级：拓展了全域的消费者运营场景、链接了阿里生态内

外、打通了线上和线下、加强了公域和私域的联动，实现从“千人千面”

到“千人千程”的个性化消费者旅程洞察的升级。 

2，私域运营升级：为帮助企业应对流量瓶颈和单位获客成本增加等问



 

 - 5 - 

题，对企业私域运营的能力和场景进行了升级，帮助企业最大化消费者生

命周期价值。 

3，策略人群升级：为应对日趋多元化和个性化的消费者需求，将原有

的天猫策略人群全新升级为心智人群，加入了生活方式和消费行为等指标

属性，以更全面维度帮助企业更好的洞察和锁定目标人群。 

新的货品 SUPER 模型，建设了「货品评估五大关键表现」指标体系，

将帮助企业分别在新品期、成熟期、尾货期等不同的货品生命周期下，全

面提升货品运营效率。 

 

【图 3，首次提出货品 SUPER 模型】 

此次「企业经营方法论」白皮书还围绕企业消费者和货品生命周期价

值管理，设计了 16 个大场景，以及数十个子场景，并为企业提供匹配的天

猫数字化工具、服务，及生态数字化能力。 
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针对全域消费者运营，白皮书围绕圈层、潜客、新客、忠诚 4 个消费

者生命周期的重要阶段，设计了以下经营场景地图，并详细阐述了对应的

定制化数字服务、产品工具以及服务商能力。 

 

  

【图 4，消费者全生命周期运营场景地图】 
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【图 5，消费者全生命周期数字化能力】 

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
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