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赛段一：产品数字化分析

分值：100 分

竞赛时间：120 分钟

（一）背景资料

惦尚是一家集生产、销售、服务于一体的电子商务零售企业，2010 年正式

入驻多个电子商务平台，主营电子商品、家居用品、服装鞋帽、礼品饰品等多个

品类。但在经营过程中由于缺乏专业的数据指导，导致公司没有建立完善的营销

网络，尽管公司拥有较好的销售渠道，但线上销售网络建立并不完善，导致公司

在市场上的知名度和市场份额相对较低，同时由于缺乏数据指导，使得公司在市

场趋势的分析和预测方面存在一定的局限性，难以准确地预测市场的变化和消费

者的需求，影响了公司的商品采购方向和市场营销策略。

近期公司准备转变经营策略，采用“数据驱动决策”思维推动公司转型，成

立数据分析部门，从市场、商品、客户、运营、营销推广、销售等方面，对公司

数据进行分析与可视化呈现，借助数字化能力加快公司建立健全营销网络，完善

商品采购方向和市场营销策略。

（二）考核要求

工作任务一：市场数据采集

线上运营部门近期打算细化商品经营大类，开发一批新商品，满足小众群体

的个性化需求。为了更好地突出商品特色，提高商品开发的精准性，需要商务分

析部门对目前市场内比较热门的小众市场及对应商品进行相关数据采集并分析。

为完成该项任务，请结合现有 Python 程序，将剩余程序补充完整，使其运行时，
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可以搜集网页中符合条件的商品数据，并将数据全部进行处理后，打印出来以供

查看。

1.点击附件查看给定的网页，应用浏览器开发者工具查看页面代码，定位需

要采集的字段；

2.通过分析，补充编写正确的 Python 程序，使用 Request 库访问网页，使

用 Bs4 库解析页面代码，提取网页数据，完成商品数据的采集工作；

3.筛选结果包含关键词、商品名称、商品类型、展现量、点击率、转化率、

平均点击单价、单笔推广成本等列数据；

4.采集保存的关键词数据中，点击率和转化率需要保留 2位小数；

5.数据清理正确采用 Isnull()函数判断缺失值，duplicated()函数判断重

复值；

6.最终筛选并打印关键词展现量不低于 1000，同时转化率不低于 2%的数据。

注意事项

1. 补充完整代码，点击运行查看结果。

2. 确认无误，通过点击提交，提交最终作答结果。

工作任务二：市场需求预测

在惦尚电子商品的营销过程中，尽可能准确的预测未来销量进行备货是一项

重要工作，请使用移动平均法，基于历史数据对未来的销量进行预测。

根据惦尚某款商品每周销量数据，完成以下操作：第一，分别以 5 周/7 周

/9 周为滑动周期，按照移动平均法预测预测第 13 周-第 24 周的销量，填入表中；

第二，观察预测值与实际值的差异，选择最优滑动周期；第三，根据所选择最优

滑动周期预测第 25 周销售数据。

（1）采用移动平均法完成销量预测，计算结果四舍五入精确到整数。
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周数

销量

(个)

6周 8 周 10 周

1 48216

2 44772

3 61992

滑

动

周

期

为

10

周

4 61992

5 65436

滑

动

周

期

为

8

周

6 61992

7 61992

滑动

周期

为 6

周

8 65436

9 58548

10 55104

11 68880

12 58548

13 58548

14 61992

15 65436

16 58548

17 40836

18 55104

19 61992

20 41328

21 61992

22 43132
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23 58876

24 52398

（2）在对连续值的预测中，常见的评估指标（Metric）有：平均绝对误差

（Mean Absolute Error,MAE）、均方误差（Mean Square Error,MSE）、均方根

误差（Root Mean Square Error,RMSE）和平均绝对百分比误差（Mean Absolute

Percentage Error,MAPE）。

均方误差（Mean Square Error,MSE）计算公式中， 代表样本量， 表示第

i个样本的真实值， 代表第 i个样本的预测值。均方误差（MSE）计算公式如下：

请分别计算 6周/8 周/10 周作为滑动周期时第 13 周-第 24 周的预测结果与

实际销量均方误差，计算结果四舍五入精确到小数点后两位。

以 6为周期的方差的平均值：

以 8为周期的方差的平均值：

以 10 为周期的方差的平均值：

工作任务三：产品结构分析

商品按品类结构可以分成三类：引流款、利润款和形象款。引流款用来吸粉，

选择高性价比的商品；利润款是为了赚钱的，所占比例最多，选择有特点且质优

的商品；形象款是提升店铺形象，增加粉丝黏度，选择高品质、高客单价的极小

众商品，数量不需太多。

请根据惦尚 2023 年部分商品销售数据，分析其中各产品在产品结构中的合

理定位，为这些商品进行品类结构的划分。
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（1）为吸引粉丝，选择两款价低质优的商品为引流款；

（2）为确保销售利润，选择利润率 30%以上的商品划分为利润款；

（3）选择一种能够提升店铺整体品质的形象款商品。

引流款：顾客普遍需求，品牌传播度高，库存量大，定价很低，几乎不盈利

归属商品有：__ ___________________________________________

形象款：高端顾客需求，高端品牌，价格高昂，库存极少，利润高但总盈利

低

归属商品有：____________________________________________

利润款：满足不同用户购买需求，有一定利润空间，按需安排库存，定价适

中

归属商品有：_ __

赛段二：客户数字化分析

分值：100 分

竞赛时间：90 分钟

（一）背景资料

惦尚商贸公司每周会汇总各个销售渠道如：淘宝、天猫、抖音等平台销售业

绩，每个渠道统计的数据格式和质量差异较大，为获取精准有效的数据，通常在

进行汇总分析之前，首先需要对从每个渠道的数据进行各种预处理，然后进行各

种类型的数据分析整合。

请根据相关背景资料和数据表格，开展数字化客户管理分析工作，在规定时
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间内完成客户数据集的清洗和预处理，完成用户画像分析，基于 RFM 模型完成用

户分层分类管理，并制定相应的服务策略。

（二）考核要求

工作任务一：客户数据处理

从各数据源采集上来的数据可能有诸多问题，比如：缺失问题、不一致问题、

数值异常问题，不能满足后续数据分析和利用的需求。想要得到高质量数据，就

必须对这些数据进行清洗。

根据商品销售记录，完成以下数据清洗工作：第一，对数据进行审查和校验，

检查数据一致性；第二，处理无效值和缺失值、删除重复信息、纠正存在的错误，

并提供数据一致性。

常见数据错误类型：

无效值：有值但数值无效或不在取值范围内；

错误值：有值但数值计算错误；

逻辑异常值：数据本身有效但逻辑异常，不符合业务逻辑，如发货日期早于

下单日期（假设下单日期为正确值）；

缺失值：数据集中某个或某些值缺失，为空值；

重新赋值：数据不一致，存在矛盾性、不相容性，如同一个产品 ID 有多个

产品名称（以第一个出现的赋值为正确赋值）；

重复行：存在完全相同的多行数据。

备注：在本题中产品名称具备唯一性，产品名称和产品编号一一对应。

工作任务二：客户画像分析

为了推动精准化营销，提升客户活跃度，降低获客边际成本，惦尚商超拟进

行数字化转型，完成客户标签管理平台升级改造，并使用该平台进行客户标签管
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理。

（1）请根据常用标签（附件 2.1 客户标签体系），设定目标用户基本信息

（性别、年龄）、购物偏好（消费水平、购物时间偏好、价格敏感度）等标签，

并对每条客户数据完成标签赋值；

（2）惦尚商超计划在近期晚上选择一批面向女性消费群体的经济型商品进

行降价促销，筛选客户标签锁定目标客户群体，实施客户画像管理并预估目标客

户群体规模。

工作任务三：用户分层分类管理

惦尚平台内用户交易数据统计如附件 2.2 用户交易数据所示。请根据附件

2.3 RFM 模型说明及分类依据，对社群用户进行分层，划分不同的用户类型，并

制定不同类型用户的管理策略。

假定当前日期为 2021-08-03，请基于用户交易数据、RFM 模型说明及分类依

据，完成相关计算填写如下统计数据，累计占比计算结果四舍五入精确到小数点

后两位。

用户类型 用户数 累计占比

一般挽留用户

一般发展用户

重要价值用户

一般价值用户

重要发展用户

一般保持用户

重要挽留用户

重要保持用户
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一年一度的“双十一”促销季马上到来， 惦尚商超为各客户群准备了各种

极具力度的折扣商品，而今年的促销季公司除了希望完成营销额目标外，更希望

借由客户关注度最高的大好时机，巩固重要客户。为了达成这一目标，请为以下

客户选择最合适的促销活动。

用户类型 运营计划

一般价值客户

一般发展客户

一般保持客户

重要价值客户

重要挽留客户

惦尚商超准备针对不同用户类型制定不同的短信营销计划，为以下不同类型

用户选择最优营销短信模板（每个用户分类只有一条最合适的营销短信）。

用户类型 营销短信

重要发展客户

HLH

重要保持客户

LHH

重要挽留客户

LLH

一般价值客户

HHL

一般保持客户

LHL
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赛段三：商务数字化分析

分值：100 分

竞赛时间：120 分钟

（一）背景资料

惦尚是一家集生产、销售、服务于一体的电子商务零售企业，2010 年正式

入驻多个电子商务平台，主营电子商品、家居用品、服装鞋帽、礼品饰品等多个

品类。前期各大电子商务平台流量大、竞争小，凭借良好的品质以及优质的服务，

公司不断扩大市场份额，在激烈的市场竞争中占据了一席之地。

近几年，随着商品同质化严重，流量越来越贵，获客成本越来越高，公司面

临主力商品销售额下降、仓储中心库存积压、市场推广效果持续不佳等困境。为

此，公司决定打破大量铺货的经营模式，针对不同的目标市场进行精细化运营，

寻求运营蓝海，并成立了商务数据分析部门，通过采集并分析目前比较热门的小

众市场商品、客户、供应商、竞争对手、营销推广等方面的数据，进行商品同类

竞争态势、替代品竞争、客户群体、供应链风险、营销推广效果等分析，实现精

准化营销，走出经营困境。

（二）考核要求

工作任务一：竞争对手数据分析

通过对商品数据的处理分析，明确了商品开发需求之后，接下来，商务分析

部门需要对竞争对手数据进行分析。请运用 BI 工具，从商品类别和消费人群的

维度建立多维分析指标体系，对竞争对手的销量、销售额等数据进行分析，并运

用帕累托模型分析竞争对手。
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1.准备竞争对手分析所需基础数据，直连数据集用于报表的数据准备，直连

模型用于仪表板的数据准备；

2.根据竞争对手销量分析角度，结合订单类型维度，选择图表、配置数据源、

设置维度和度量，对不同订单类型的竞争对手销量进行图表展示；

3.根据竞争对手销售额分析角度，结合到达城市维度，选择图表、配置数据

源、设置维度和度量，对不同城市的竞争对手销售额图表展示；

4.结合帕累托模型分析，选择图表、配置数据源、设置维度和度量，对竞争

对手销售金额进行帕累托模型分析。

工作任务二：营销推广数据分析

为了控制营销推广成本，需对营销推广数据进行分析，制定精准化营销策略。

请根据进店关键词数据表，运用 BI 工具，从 SEO 点击量、SEO 转化量、SEO 转化

率、SEM 点击量、SEM 转化量、SEM 转化率、点击花费、平均点击单价、销售额、

投入产出比等维度建立多维分析指标，分析不同进店关键词对店铺销售实现效果

的影响，为制定精准化销售策略提供参考依据。

1.准备营销推广分析所需数据，直连数据集用于报表的数据准备，直连模型

用于仪表板的数据准备；

2.根据进店关键词数据，结合投入产出比，选择图表、配置数据源、设置维

度和度量，对投入产出比最高的 TOP10 进店关键词特征进行图表展示；

3.根据进店关键词数据，结合转化率，选择图表、配置数据源、设置维度和

度量，通过进店关键词描述店铺受众画像。

工作任务三：供应链数据分析

某电商数据分析部门深入仓储中心进行调研，发下如下问题：
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1.库存混乱，拣货效率低下：仓库内数百个 SKU 随机存放，高频商品分散在

偏远货区，拣货员日均行走距离超 15 公里，订单处理时效达 2小时/100 单；

2.库存结构失衡：20%高值商品占 70%库存资金，却因未重点监控常导致经

常缺货；而低值商品堆积占 50%库容，资金利用率低；

3.关联商品分散：常被同时订购的商品存放位置无关联性，导致拣货路径重

复，跨区搬运频次增加。

为了降低库存管理成本、提高客户满意度，公司决定利用 ABC-XYZ 分类法对

库存 SKU 进行分类与布局优化。

1.请根据仓库库存信息、需求数量等数据完成数据准备；

2.ABC 分类：对全部 SKU 按库存金额降序排序，计算累计占比（A类：占 70%

金额的前 10%SKU；B 类：20%金额的 20%SKU；C 类：10%金额的 70%SKU）；

3.XYZ 分类补充：对全部 SKU 按需求数量波动性（变异系数 CV=标准差/均值）

划分：X类（CV<0.1）、Y类（0.1≤CV≤0.3）、Z类（CV>0.3）；

4.输出：生成 AX（高值且稳定）至 CZ（低值且波动）的九宫格矩阵，制定

差异化策略。

说明：

ABC 分类法核心原理：帕累托法则（20%商品贡献 80%价值），可以按照金额

/销量/周转率进行多维分类；XYZ 分类则是根据需求变化差异进行分类的方法，

X 类相互之间差异很小、Y 类相互之间的差异相对较大、Z 类相互之间的变化很

大。

A B C

X

价值高

需求平稳

预测可靠

价值中等

需求平稳

预测可靠

价值低

需求平稳

预测可靠
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Y

价值高

需求波动

预测不太可靠

价值中等

需求波动

预测不太可靠

价值低

需求波动

预测不太可靠

Z

价值高

需求剧烈波动

预测不可靠甚至无法预

测

价值中等

需求剧烈波动

预测不可靠甚至无法预

测

价值低

需求剧烈波动

预测不可靠甚至无法预

测

赛段四：商业数字化运营

分值：100 分

竞赛时间：90 分钟

（一）背景资料

冬季来临，惦尚商贸公司准备推出一款品名为“如夏”的新上市羽绒服，这

款羽绒服的特点是超厚，尤其适合温度极其寒冷的北方冬天，穿上这款厚厚的羽

绒服在严寒的天气能让人感受到夏天的温暖。根据市场调研表明，这一实用的特

性深受活动量较少，而且御寒能力差的老年人钟爱，相比而言，年轻人却因为太

过厚重不便于行动而敬而远之，另外如果冬天不是极度寒冷的地方，人们也更倾

向于选择薄款的羽绒服。通常来说，冬季最低温度低于-15℃的地区比较适合“如

夏”。
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（二）考核要求

工作任务一：产品数字化试运营

为了快速推广“如夏”羽绒服，惦尚公司预计投入 5000 元的推广经费，利

用平台营销推广工具“直推”进行为期 10 天的试运营推广。“直推”工具主要

根据用户点击量、关键词出价和搜索次数进行收费。

请根据市场调研获得的相关信息表（附件 4.1 1 月中国各地区气温分布、

附件 4.2 冬季各人群上网时段分布）进行分析，为“如夏”羽绒服制定推广计

划，配置“直推”选项，以便让有限的经费发挥最大推广效果。

--答题页--

1.设定每日推广经费为： 元。（超出最大推广费，平台当日会停止推广，

不再产生费用，第二天重新开启。）

2.下图为中国各地冬季气温区间图，请根据相关数据选择适合推广的地区。

☐华北地区 ☐北京 ☐天津 ☐河北 ☐内蒙古 ☐山西

☐东北地区 ☐辽宁 ☐吉林 ☐黑龙江

☐华东地区 ☐上海 ☐福建 ☐山东 ☐安徽 ☐浙江 ☐江苏

☐华中地区 ☐河南 ☐湖北 ☐湖南 ☐江西

☐华南地区 ☐广东 ☐广西 ☐海南

☐西南地区 ☐四川 ☐重庆 ☐贵州 ☐云南 ☐西藏

☐西北地区 ☐陕西 ☐甘肃 ☐青海 ☐宁夏 ☐新疆

☐其他地区 ☐台湾 ☐香港 ☐澳门

3.请设置推广力度

推广力度百分比范围 10%-100%，分 10 个等级，推广力度越大，系统给予展

示的机会越多。在目标客户多的时间点，推广力度越大，促成成交的可能性也更
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大，反之，在目标客户少的时间点大力度推广，可能被大量并无购买意愿的人点

击却不能促成成交，造成推广费的损失。

默认推广力度为 10%，请勾选需要将投放力度调整为 100%的最佳推广时间段。

投放时段 0-3 点 4-7 点 8-11 点 12-15 点 16-19 点 20-23 点

是否调整  □ □  □ □

工作任务二：数字化运营管理

“如夏”羽绒服试运营推广一段时间后，得到了大量的产品试运营数据，请

根据相关转化数据（附件 4.3 商品试运营数据.xlsx），完成试运营转化率分析。

基于“直推”工具推广运营数据（附件 4.4 直推运营数据.xlsx）和推广收费规

则（附件 4.5 “直推”推广收费规则.docx）对产品创意、面向人群和关键词进

行调整，优化“直推”工具的产品营销配置，以达到最优营销效果。

为了衡量运营水平，惦尚平台设定了转化指标值，其中各环节的转化率是指

统计时间内当前环节人数与上一环节人数的比值，总体转化率是指统计时间内购

买成功数与推广展示量的比值。请根据营销数据，进行试运营转化率分析。

对产品试运营数据进行分析，筛选出效果突出和性价比高的因素并进行组合，

调整现有产品运营方案。

工作任务三：数字化经营策略设计

为了完成圣诞节促销期间“如夏”羽绒服的 200 万元销售额目标，需要为“如

夏”羽绒服制作促销方案，并分享到各大传媒渠道进行推广，通过平台外访问量

来增加商品访客以弥补平台流量差额，让更多人了解到该产品正以 699 元（日常

价 799 元）促销，以达成最终销售额目标。假定扣除平台促销能达成的产品销量，

还有 700 件的差额，而来自平台外访问量的转化率为 5%。

为了达成这一目标，您需要分析既往数据，对目标进行指标分解，并策划社

交媒体、社群、线下推广等渠道推广计划，完成推广计划以确保计划得以落实。
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--答题页--

1.目标确定

销售目标：根据目标营销额，双十一促销期至少应当销售 件“如夏”羽

绒服。

流量目标：为了完成这一目标，需要将每天的店铺访客量提升到_ _。

收入目标：达成预期销售目标，不考虑成本，公司获得总利润为_ _。

2.指标分解

（1）根据双十一历史促销数据（附件 4.6 双十一促销期数据统计），计算

以下渠道计划投入的推广费，以及预期达到的销售量（计算结果向下取整）。（说

明：达成最大流量前，假设各渠道推广费与有效访客数成正比关系）

灰色单元格为平台自然流量，根据经验估计，平台自然流量的年增速为 20%。

流量入口 计划展示量 计划引入访客数 推广费预测（元） 预测销量

平台搜索 0

好物推荐 0

直推

海外购

钻展

淘挑客

雪友会

总计

（2）通过参与上述活动后，预计平均每天的访客数为 ，如果平台外引

入的访客转化率也是 2%，为达成营销目标，需要从平台外引入的访客数为。

3.数字化促销活动设计

为了完成圣诞节促销期间“如夏”羽绒服的 200 万元销售额目标，需要为“如
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夏”羽绒服制作促销方案，并分享到各大传媒渠道进行推广，通过平台外访问量

来增加商品访客以弥补平台流量差额，让更多人了解到该产品正以 699 元（日常

价 799 元）促销，以达成最终销售额目标。假定扣除平台促销能达成的产品销量，

还有 700 件的差额，而来自平台外访问量的转化率为 5%。

根据案例背景和相关要求选择活动主题，通过数字化分析，完善推广方案，

策划社交媒体、社群、线下推广等渠道推广计划，完成经费预算，要求方案可行，

确保活动推广效果达到预期目标。

（1）社交媒体

通过员工及员工家属使用社交媒体分享推广，以公司的员工数和历史经验估

计，可以获得 2000 次点击，预计可以完成___ __件产品销售。

（2）商品折扣群

某社交媒体北方地区 10 个万人折扣群内进行分享，每个万人折扣群用户分

享一次费用 500 元，预计有 10%的用户会进行点击，预计可以完成__ __件产品

销售。

（3）线下推广

在 4个每天平均人流量 2000 的北方超市门口张贴海报，每店铺张贴海报需

要 100 元一天的管理费，海报制作每一份 50 元。根据历史经验，有 5%的顾客会

扫描海报二维码进入销售页面。至少需要放置__ __天，才能完成剩余的产品销

量差额。

（4）经费预算

根据前面的计划，本次活动预计需要投入___元活动经费。（员工成本不计

入）
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