
解决方案
1. 定义客户标签

因为目前已获知的客户数据信息是不详细的，无法满足车企

对于这些客户的一个明确的定位，很难去及时获取他们的真

实需求，所以我们需要在系统里给每个客户量身打造，定义

属于它们各自行为特征的标签。通过我们大数据平台去分析

这些客户的关键词搜索等一些列行为，制订出一些与每个客

户相对应行为标签。

2. 定义过程

a.首先通过收集以客户的手机号为主的基本信息收录到我们

的系统中。

b.然后再对这些客户根据他们之前已定义性格特证和在线行

为在数据平台中进行匹配。

c.将这些客户数据信息进行整合，形成数据图文可视化的个

性化的客户标签，形成具有逻辑性的可视化的人物形象，能

分析他们的具体的兴趣爱好和可靠的购买偏好。

d.这些定义好的客户标签帮助提升品牌对于新客洞察的能

力，通过数据来观察目前这些客户的对于哪些车型表现出较

高的关注；以及能够判断他们中意的具体车型，最终定义它

们的目标需求。

结论

1.  现有数据无法获知客户真实需求

汽车行业通过传统的调研方式收集到的客户资料，多数情况下无法完整

地反映出客户目前的真实需求，无法对客户当前阶段的实际情况进行同

步更新，很大程度上会降低车企对客户需求了解的清晰度，不能有效地

与客户开展沟通，了解客户的具体需求。

由于不能准确把握目标客户群体,无法有效通过客户数据挖掘到新的潜

在客户和定位新的目标客户，缺乏了解客户的新的购车计划，从而导致

车企对于产品开发具有很大的自主盲目性,资源成本浪费较为严重。

存在问题

运用大数据分析原理，支持客户数据标签化管理每个客户信息而
且还可以深入挖掘用户兴趣，能够更直观地去分析他们的性格特
征。
我们的数据平台将采用云模式化储存和计算，提升资源使用率和
资源的优化配置。数据平台还可以按需定制。

它不但能处理数量繁多的数据，更重要的是，我们的汽车行业大
数据解决方案通过先进的客户洞察等数据分析手段，去发现潜在
新的客户群，对于目前的客户数据能有效地进行准确的判断和预
估，对客户关怀和维护起到指导作用，提高客户的品牌忠诚度。
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