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周靖人
阿里巴巴集团资深副总裁，新零售智能引擎事业群总裁

从“流量红利”时代发展到“数字化红利”时代，这对品牌来说既是挑战，更是机遇。
过去，在淘宝搜索与推荐端，阿里巴巴的AI中台已经完成了千人千面的精准推荐
升级，链接数以亿计的消费者需求和百亿级的供给。今天，在这个强大中台的基础
上，阿里巴巴针对品牌开放大数据洞察，与贝恩的品牌增长方法论及应用方案有机
结合，并提供完善的落地生态支撑，形成GROW2.0品牌数字化增长解决方案，帮助
品牌完成从流量运营到消费者运营的转变。数据资产、智能算法将与消费者深度认
知激烈碰撞，擦出火花，进一步赋能品牌增长。

寄语

刘博 
阿里巴巴集团副总裁，天猫平台营运事业部 兼 大聚划算事业部总裁

经过几年发展，从流量运营到消费者运营，再到围绕策略人群的品类运营和发展，
以消费者中心的品牌数字化运营机制和体系，正深刻影响着品牌营销的理念和方式。
通过数据和组织驱动，围绕消费者的全链路渗透和全渠道触点布局，也不断深入人
心。天猫将继续围绕基于数字化消费者洞察、数字化新品创新和数字化营销机制，
联合贝恩等合作伙伴，打通更多场景的深度应用，赋能品牌实现全域全链路消费者
资产的持续增值，并助推围绕品类全生命周期的实现有机发展，驱动增长，最终实
现品牌营销全面数字化。

胡伟雄
阿里巴巴集团副总裁，天猫快速消费品和服饰风尚总裁

突发的新冠肺炎既给品牌的增长带来挑战，也凸显了数字经济的重要性。作为品牌
数字化运营的主阵地，此次，我们与贝恩再度携手，输出GROW 2.0品牌数字化增长
解决方案，希望借此助力品牌转危为机，行稳致远。品牌数字化增长解决方案全方
位整合了贝恩多年积淀的品牌增长方法论及应用方案，与阿里巴巴人、货、场增长
战略与落地举措，对以消费者为中心的数字化转型探索的广度和深度达到了新的水
平。方案既授人以渔，也紧贴实际，涵盖了策略人群精细聚类、品类群落划分等落
地性强的大数据工具。期待越来越多的品牌商能掌握并应用这一方法，结合新零售
2.0下的全域数据运营，更好地满足消费者日益升级的需求，释放品牌增长的潜能。
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邓旻 
贝恩公司全球合伙人，大中华区消费品业务主席

新冠肺炎、贸易摩擦等黑天鹅与灰犀牛事件，为全球经济的发展增添了许多不确定
性。在不确定的时代，品牌更应该回归本源，苦练内功。因此，“以消费者为中
心”比以往任何时候，对品牌都更加重要。贝恩与天猫大快消是“以消费者中心的
数字化转型”的先行者与倡导者。今年，双方进一步深化合作，围绕增长这一品牌
最关键的KPI，开发出体系化的GROW 2.0品牌数字化增长解决方案。展望未来，
随着品牌线上线下数据的打通，借助阿里巴巴生态体系赋能，解决方案也将进一步
融合线下数据，实现自动化。我们将与天猫大快消、阿里妈妈持续合作，共同探索
数字化增长的边界，期待最终为品牌提供包含全渠道视角的智能化商业操作系统。

丁杰
贝恩公司全球合伙人，数字化研究院院长

中国的消费品市场无疑是世界上最有活力的市场之一，而线上市场则是变化的中
心。疫情助推下，品牌增长的主阵地正加速向线上线下融合的新零售转移，也
正孕育新的市场格局。在面对疫情的冲击及环境变化，品牌如何持续保持增长？贝
恩与天猫大快消、阿里妈妈共同推出的的GROW 2.0品牌数字化增长解决方案，提供
了一种思路。坚持以消费者为中心，以大数据为工具，以落地为导向是该方案的要
旨。品牌数字化增长解决方案已经在天猫各大品类进行了落地尝试，取得了可喜的
成效。同时，我们也初步构建了联合贝恩、阿里巴巴、ISV和TP服务商等产业链合
作伙伴的落地支撑体系，推广敏捷的微型战役方案，打造从战略到落地的闭环。期
待未来更多的品牌加入这一创新实践，丰富落地经验，实现增长目标。
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直面疫情，转危为机正当时

突发的新冠肺炎给中国消费者的生活带来了巨大的改变。与人们生活最息息相关的快消品行业，也正面
临疫情带来的变局：线下零售冰封，以阿里巴巴为代表的数字经济体，成为疫情中稳定消费的经济脉搏；
线上线下融合的新零售加速发展；复工与物流受限，保障供应链成为重中之重……对比非典时期，羽翼
丰满的数字经济无疑是品牌迎战此次疫情的最大助力。在这一背景下，品牌应该思考如何借助数字化能
力，超越传统的危机应对方案，重塑增长竞争力。我们观察到快消品行业正面临以下核心挑战与机遇：

缺乏清晰的大数据方法论指引。贝恩针对全球1,200余名企业高管的最新调研发现：85%的高管认同大
数据是未来5年变革行业最主要的工具，但60%的高管也反映其面临的最大难题，正是缺乏清晰的大数
据应用战略。事实上，尽管许多品牌积累了海量的数据资产，但对于诸如谁是品牌未来的核心消费者、
如何拆解增长的关键驱动因素、如何选择竞争的主赛道等关键问题，仍缺乏有效的大数据分析框架。

数字化战略落地难度加大。由于新需求、新供给与新技术层出不穷，“一招制胜”与“单打独斗”已成
为过去时。这一挑战在外部环境急速变化的疫情期间尤为凸显。全面协调人、货、场的战略与运营，携
手外部优秀的生态伙伴，构筑人通、货通与组织通的全渠道运营能力，才是新时代的游戏规则。

面对挑战，品牌若能以此为契机，借助数字化增长势能，将最大程度地“转危为机”。我们认为可持续
的数字化增长，须具备以下两个前提：在系统化的方法论指导下，充分利用大数据资源；以消费者为中
心，全方位优化人、货、场的战略与运营。贝恩、天猫大快消与阿里妈妈共同推出了品牌数字化增长解
决方案（图1），为品牌提供清晰全面的增长指南。其中的GROW 2.0品牌增长战略指标，结合大快消
各行业指标排行及解读，可帮助品牌对标领先品牌，识别行业增长趋势。

图1: 品牌数字化增长解决方案 - 基于大数据洞察，识别核心战场与增长潜力，围绕人、货、
场制定增长举措，最终借助微型战役的方式在生态支持下实现落地

ISV JCGP CLV Engine

(Where to play) (How to win)
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品牌数字化增长解决方案是阿里巴巴的人、货、场大数据技术与洞察，与贝恩植根中国消费品零售行业
多年凝练而成的“贝恩品牌加速器（Bain Brand Accelerator）”的有机结合和全面升级。数字化增长解
决方案围绕“一个中心”，即加速品牌全渠道数字化增长，兼具战略性和落地性。在战略层面，数字化
增长解决方案协助品牌“明道”，即明确增长战略的“四大前提”：洞察品类增长规律，识别品类核心
战场，诊断品牌增长现状，以及测算品牌增长潜力。在落地层面，数字化增长解决方案，帮助品牌“优术”，
即提供了人、货、场“三驾马车”作为增长抓手，可协助品牌加深消费者对品牌价值的认同，增强产品
组合的吸引力，提升消费者购物旅程顺畅度。最终，增长解决方案通过“健行”落地“三大要素”
（微型战役、服务商生态保障、大数据项目及工具支撑）灵活推动策略实施，协助品牌实现增长结果。

明道：明确增长方向，是引领发展的“指南针”。“明道”板块以大数据技术为基石，帮助品牌洞悉行
业发展趋势，真正做到以消费者为中心识别先机。其主要包括洞察品类增长规律、识别品类核心战场、
诊断品牌增长现状和测算品牌增长潜力四大环节：洞察品类增长规律，结合线上线下全渠道数据，关注品
类基本属性（忠诚 vs 多品牌）和增长来源（渗透、复购vs客单价），可帮助品牌洞悉所属品类增长的
本质问题。识别核心战场，则借助“基于消费者行为的品类群落划分”方法论，帮助品牌打破传统品类
划分方式，真正从消费者视角重新认知并定位品类格局。在此基础上，品牌可借助GROW 2.0增长指标进
行现状诊断，明定位，找短板，补差距；并对标行业领先品牌，精准测算品牌增长潜力，规划资源投入
的范围与强度。

优术：制定增长举措，是实现增长的“武器库”。当品牌已识别出品类增长规律和核心战场，接下来则
应回归消费者自身，思考消费者在购物中所考虑的方方面面的因素，打造消费者在线上乃至全渠道的最
优购物体验。论述将围绕以下三方面问题展开：消费者方面：消费者瞬息万变，如何深入洞察消费者（策
略人群洞察）？如何基于洞察，明确品牌“安身立命”的核心价值（塑造品牌价值），并通过千人千面
的有效沟通高效传递（定制品牌沟通）？货品方面：如何保证品牌的产品布局符合消费者预期，并随需
求变化而灵活应对（产品布局优化）？如何确保提供的产品质优（产品创新升级）价美（定价促销策略）？
触点方面：线上触点纷繁多样，并叠加线上线下触点融合的趋势，品牌应如何帮助消费者从复杂的信息
流中，迅速匹配心仪的产品（线上“完美店铺”）？如何利用最优触点组合（精准营销）传递给消费者
线上乃至全渠道（全渠道营销）顺畅的购物体验？

健行：迅速落地实现增长，是数字化增长解决方案的初心。围绕落地，解决方案提供了三大实现要素，
包括：微型战役，服务商生态以及大数据技术支撑。应用微型战役，品牌可通过建立小型跨部门团队，
针对特定议题，快速尝试并总结经验教训。借助阿里巴巴的生态支持，贝恩和天猫大快消携手ISV服务
商、创意营销机构、TP运营服务商等产业链上的合作伙伴，共同打造了落地生态，形成了从战略到落地
的闭环。同时，贝恩和天猫大快消，也与阿里妈妈、搜索推荐等团队深度合作，通过JCGP联合品牌人
群增长计划、CLV Engine消费者价值增长引擎，以及数据银行、策略中心等数据产品，构建大数据技
术支撑能力，赋能品牌在众多生态场景中落地增长。

品牌数字化增长解决方案，借助阿里巴巴完善的大数据基础设施，在策略人群洞察、产品布局优化、精
准定价促销、精准营销等“优术”板块均可协助品牌实现自动化分析，灵活应对市场环境的变化。展望
未来，随着品牌线上线下数据的打通，借助阿里巴巴生态体系赋能，“明道”板块也将进一步融合线下
数据，实现自动化。我们将与天猫大快消携手，共同探索数字化增长的边界。

本篇报告将围绕“明定位”、“定策略”和“观实践”三方面展开：

 • 明定位 - GROW 2.0战略增长指标：公允评估品牌增长现状，实现“车同轨，书同文”的“度量衡”。
指标从渗透、复购、客单价（平均每单消费额）和新品效能四个维度全面拆解品牌GMV增长。品牌
可借此与行业对标 ，明定位，找短板，补差距

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_16958


