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Pre face

前言：鞋服行业新品打造越来越难

三大悖论：上新越快，试错越贵；功能越强，场景越错；销量越好，差评越晚出现。

4.8万亿
2025年国内鞋服行业市场规模

同比增长3.2%，但行业平均新品存活率仅35%

36%
行业新品存活率

中小品牌仅21%，核心差异在于全链路体验洞察机制

890亿
"盲目上新"导致的库存积压金额

其中70%来自未做上市前验证的新品

品牌实践：

安踏2025年全年新品投放量同比减少15%，但新品存活率从38%提升至55%，核心原因是加大上市前消费者测试投入，试错成本同

比下降22%。

鞋服行业下一阶段的竞争，不是谁上新更快，而是谁更早把消费者反馈变成产品决策。2025年国内鞋服品牌平均上新频次较2023年提升40%，运

动品牌年均上新超200款，时尚休闲品牌年均上新超300款。但74%的用户会将户外装备用于日常通勤，72%的消费者担心"太户外"的设计不适合

上班场景——增长逻辑正在从"做出一款好产品"转向"做出一款能精准匹配目标人群与目标场景的产品"。

数据来源：国家统计局、行业统计数据，数字100整理



Core  V iews

三大核心观点

观点一

增长 = 产品与人群 + 场景精准匹

配

鞋服产品的增长，本质是"产品与人群、场景的

精准匹配"。精准匹配目标人群的产品首购转化

率达15.7%，而人群适配度低的产品仅5.3%。

观点二

产品升级必须以真实体验数据为

第一依据

销量只能证明"过去卖得动"，体验数据才能决

定"未来卖得久"。78%的负面反馈出现在购买

后1-3个月，仅22%在试穿阶段暴露。

观点三

需要全域数据融合与AI智能决策平

台支撑

品牌需要一套由全域数据融合与AI智能决策平

台支撑的可落地产品决策机制，实现"新品更准、

退货更低、增长更稳"。

本白皮书希望回答的核心问题：

品牌如何借助全链路体验洞察，把消费者反馈从"售后信息"变成"增长资产"，把产品优化从"被动修正"变成"主动经营"，最终实现产品升

级与增长机会的协同放大。

数据来源：数字100 2026年鞋服消费者调研（样本量n=5200）；行业统计数据，数字100整理



C h a p t e r  0 1

鞋服产品决策面临的新挑战

需求在变、决策变量在变、生命周期在变、反馈方式在变



Chang ing  Demand

需求在变化：从单一功能判断转向复合价值判断

鞋服产品曾长期依靠功能卖点驱动增长，跑鞋强调缓震与稳定，户外服

强调防风防水，休闲鞋服强调时尚与百搭，但在今天已明显不够。消费

者对鞋服产品的需求正在从单点功能满足，转向复合价值满足。

数字100 2026年鞋服消费者调研数据显示，仅18%的消费者会因单一

功能卖点购买产品，76%的消费者会综合考虑2个及以上价值维度（功

能、舒适、颜值等）：

18%
因单一功能卖点购买

76%
综合考虑2个及以上价值维度

18%

35%
28%

13%

6%

单一功能

功能+舒适

功能+舒适+颜值

功能+舒适+颜值+价格

五维综合

品牌实践：

头部运动品牌在跑步品类中大多采用"专业功能 + 日常舒适 + 穿搭颜值"复合定位，覆盖专业竞技、日常训练、都市通勤多场景需求。

探路者、伯希和等户外品牌均通过强化"专业性能 + 日常穿搭"设计，提升户外服装在通勤、周末出行等场景的使用率。

数据来源：数字100 2026年鞋服消费者调研（样本量n=5200）；行业统计数据，数字100整理



Dec is ion  Va r i ab les

决策变量变多：功能、颜值、舒适、价格、场景共同作用

功能 83%
83%的专业运动人群将功能性能作为首要考量因

素。但行业整体功能兑现度平均仅62%，专业运

动品类功能兑现度不足58%。

李宁优化跑鞋缓震、透气等功能感知度后，功能

兑现度从65%提升至88%，详情页转化率从2.3%

提升至8.5%。

舒适 34%
因舒适体验不佳导致的退货占34%，仅次于质量

问题。

某休闲服饰品牌通过上市后VOC追踪，优化服装

面料柔软度、鞋类足底贴合度后，舒适满意度从

7.2分提升至8.5分后，复购率提升12个百分点。

设计与颜值 62%
62%的消费者认为"外观设计是购买时的重要参考

因素"。18-35岁群体比例高达78%。

特步专业竞速跑鞋早期因专业性过强、穿搭性弱，

非运动场景使用率偏低，后续通过鞋型与配色优

化提升场景延展性，品类销量得到显著提升。

价格感知 67%
67%消费者认为"价格与价值匹配"比"绝对低价"更重要。价格价值感高的产品，

正价销售占比可达78%以上，促销依赖度显著下降。

场景适配 28%
多场景适配产品的销量增速达28%，远超单一场景产品的8%。

探路者、伯希和通过"专业+日常"双属性设计，使户外服装通勤使用率大幅提升。

数据来源：数字100 2026年鞋服消费者调研（样本量n=5200）

鞋服产品今天的竞争，不再是单一维度上的 “更强”，而是多维度之间的 “更匹配”。



Shor tened  L i fecyc le

生命周期变短：上新更快，但验证时间更短
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平均研发周期(天) 2025年鞋服新品平均研发周期较2023年缩短32%，从平均120

天压缩至82天。但更快并不意味着更准，一旦前期判断偏差，后

期需要用更高的营销、折扣、库存成本去弥补。

上市后修复成本 = 上市前测试成本的 5-10 倍

决策方式对比

依赖内部经验

新品存活率：22%

基于消费者洞察

新品存活率：58%
行业数据显示：经过上市前多轮测试的新品，退货率平均下降38%，NPS平均提升

27%。

安踏、李宁、特步等品牌均通过大规模上市前测试与用户反馈前置，显著缩短无效研

发周期、降低试错成本。

数据来源：国家统计局、行业统计数据，数字100整理



Feedback  Lag

反馈滞后：销量能说明结果，但很难解释原因
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试穿阶段

购买后1个月内

购买后1-3个月

购买后3个月以上

负面反馈占比(%) 很多品牌并不缺数据，真正缺的是可行动的解释。销量可以告诉

品牌"卖得怎么样"，却无法完整回答"为什么卖得好""为什么用户

不推荐""哪些问题需要优先修"。

差评和售后投诉往往只反映已经发生的问题，而且容易集中在少

数高情绪事件上。

"销量只能证明'过去卖得动'，体验数据才能决定'未来卖得

久'"

试穿 vs 深度使用的评价差异

试穿时被认可的"超轻"特征，在深度使用后对推荐意愿的拉动明显下降，而减震、防滑、外观颜值、不易变形等问题反而成为影响口碑和复购的关键变量。某

品牌数据显示，体验断点导致NPS下降28%，复购率下降19%。

数据来源：数字100鞋服行业售后反馈研究（样本量n=3800）



C h a p t e r  0 2

鞋服产品升级最常见的五类问题

舒适体验、质量耐久、功能兑现、设计与场景错配、人群适配

本报告来源于三个皮匠报告站（www.sgpjbg.com）,由用户Id:1181721下载,文档Id:1237163,下载日期:2026-05-13



Comfor t  I ssues

舒适体验问题：不是不能穿，而是穿得不够好

27%
舒适体验相关投诉占总投诉比例

其中80%来自长期穿着后反馈

8.5%
舒适体验每提升1分复购率提升幅度

满意度≥8分的产品复购率达42%，详见右图
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核心舒适体验问题

足底贴合性不足

磨脚、不跟脚/不合身

穿脱不方便

后跟保护不足

儿童鞋服舒适性

仍有改善空间

短时试穿与长期使用的感受差异很大

很多舒适问题在上市前不易被发现

舒适体验问题直接影响：退货率上升 ↑ 推荐意愿下降 ↓ 复购率降低↓ 舒适体验是从购买到留存的关键中间变量

数据来源：数字100鞋服消费者调研、行业统计数据，数字100整理



Qua l i t y  &  Func t i on

质量耐久与功能兑现：隐性风险+宣传落差

质量耐久问题
隐性风险最容易伤害口碑
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鞋服产品最常见问题占比(%)

功能兑现问题
宣传卖点和真实体感之间存在落差

46%
消费者认为"产品宣传卖点与实际体验不符"

62%
其中功能类卖点不符占比最高

质量问题的口碑影响

• 质量问题导致品牌口碑下滑，需平均6个月恢复

• 高单价产品恢复周期更长，达9-12个月

• 质量问题导致NPS平均下降35%，高单价产品达48%

功能兑现的转化影响

• 功能兑现度高的产品转化率8.3%

• 功能兑现度低的产品转化率仅2.1%

• 李宁优化后功能兑现度从65%→88%，转化率从2.3%→8.5%

数据来源：数字100鞋服NPS驱动研究、质量研究（样本量n=4100）



Scene  Mismatch

设计与场景错配：产品好，但不一定适合更多场景

74% 的户外用户会将装备用于日常通勤 | 72% 的消费者担心"太户外"的设计不适合上班场景

单一场景 vs 多场景适配产品对比

对比维度 单一场景产品 多场景适配产品 提升幅度

月均使用频次（行业平均） 3.2次 7.8次 +144%

销量增速（行业平均） 8% 28% +20%

库存周转天数（品牌实践） 96天 61天 -36%

品牌实践

某休闲服饰品牌户外子品牌通过优化"专业性能+日常穿搭"设计，将户外服装日常通勤使用率从32%提升至69%，库存周转天数从96天缩短至61天，

销量平均提升33%。

探路者、伯希和均通过"专业+日常"双属性设计，实现场景化增长。

数据来源：数字100《2026年户外运动鞋服消费趋势报告》、行业统计数据，数字100整理



Aud ience  Match

人群与产品适配：并非所有用户都在意同一件事

鞋服行业的常见误区，是把"消费者"当成一个整体来理解。实际上，不同年龄、性别、生活方式、消费能力和场景偏好的用户，对同一产品的评价

标准差异很大。

15.7%
精准匹配目标人群的首购转化率

vs 人群适配度低的产品仅 5.3%

60%
聚焦人群后新品存活率（从29%提升）

营销沟通成本平均降低 33%

46%
精准人群通勤系列复购率

人群精准适配后成本降低29%

品牌实践：某时尚服饰品牌从"泛年轻化"到精准聚焦

问题：品牌长期聚焦"年轻化"泛人群，"谁都能穿，但谁都不觉得是为自己设计"，新品存活率仅28%，投放转化率偏低。

解决方案：通过全链路人群洞察，将目标人群从"泛年轻化"聚焦为"20-28岁、追求简约质感、注重穿搭实用性的都市白领"，围绕通勤场景优化"基础款+细节

设计"的产品方向。

结果：新品存活率从28%提升至59%，首购转化率从6.2%提升至16.8%，营销沟通成本平均降低32%。

数据来源：数字100鞋服人群细分研究、行业统计数据，数字100整理



Growth  Oppor tun i t i es

产品升级如何转化为五大增长机会

场景扩张

销量 +32%
完成场景优化的产品，销量平均提升32%，人群

渗透范围扩大45%。74%户外用户将装备用于日

常通勤。

口碑扩散

推荐率 68%
NPS≥70的产品，用户自发推荐率达68%，带来

的自然流量转化占比达29%。真实体验比功能口

号更容易带动转化。

复购与系列化经营

命中率 62%
建立持续迭代机制的品牌，新品迭代命中率从

35%提升至62%，系列产品复购率提升27%。

正价价值感

正价占比 58% → 79%
功能与体验优化后的产品，正价销售占比从58%提升至79%，促销依赖度下降

31%。全链路洞察可使品牌正价销售占比平均提升20个百分点。

人群渗透

转化率提升2倍+
精准匹配目标人群的产品，营销沟通成本平均降低28%，首购转化率提升2倍以

上。"这就是为我做的"感受驱动增长。

数据来源：数字100鞋服产品优化效果追踪研究、行业统计数据，数字100整理



C h a p t e r  0 3

为什么产品决策需要全链路体验洞察

上市前解决方向、上市中解决风险、上市后解决优先级



Pre-Launch  Va l i da t i on

上市前：避免一开始就做错

78%
未做方向验证的新品失败率

22%
做过系统验证的新品失败率

上市前最容易发生的偏差并不是"完全没有卖点"，而是产品卖点与目标用户实际决策因子并不一致。规模较大的人群并不一定是品牌的高忠诚人群，

真正值得围绕其开发产品和沟通策略的，是那些与品牌调性高度匹配、且偏好明确的人群。

上市前多维测试体系

概念测试

识别目标人群与需求

外观测试

验证设计风格偏好

试穿试用

舒适和功能真实感知

价格快测

验证价值感是否成立

引入上市前多维度测试的品牌，新品存活率从35%提升至58%——提前发现"看起来不错但用户并不买单"的风险

数据来源：数字100新品测试效果研究、行业统计数据，数字100整理



Launch  T rack ing

上市中+上市后：让反馈进入业务，明确优化优先级

上市中：解决风险问题

82%
上市后1个月内用户反馈对产品优化的参考价值

60%
能够预测的后续负面口碑风险比例

建立业务流反馈采集机制的品牌，产品问题响应速度提升65%，售后投诉下降42%

上市后：解决优先级问题

0.78
NPS与产品复购率的相关性

0.83
NPS与口碑传播效率的相关性

NPS是判断产品长期潜力的核心指标，帮助品牌识别哪些问题必须先改、哪些优势值

得放大

不同跑鞋用户核心驱动因素对比
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数据来源：数字100鞋服用户细分研究、行业统计数据，数字100整理
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Fu l l -Cha in  I ns igh ts

全链路洞察：新的产品基础设施

32% → 76%
单点调研 vs 全链路洞察的产品优化命中率

7% vs 18%
未推行 vs 持续推行全链路洞察的复合增长率

33% → 58%
核心用户复购率提升幅度

从鞋服行业的真实决策链路来看，概念阶段要解决"方向对不对"，上市早期要解决"风险大不大"，在售阶段要解决"问题先改什么、优势怎么放大"。

单点调研很难覆盖完整决策链路，全链路体验洞察更像是一套产品基础设施，而不只是单次研究项目。

全链路体验洞察体系

上市前测试

概念测试、外观测试、试穿试用、价格

快测——确认方向正确

上市中监测

满意度+NPS调研嵌入业务流，CRM联

动，实时数据采集

上市后VOC追踪

公域+私域VOC持续采集，问题地图与

优先级判断

NPS驱动迭代

驱动分析、迭代验证、代际对比，形

成持续循环

全链路体验洞察不是单次项目，而是一套体系——让洞察变成可执行的产品动作

数据来源：数字100全链路洞察方法论、行业统计数据，数字100整理



Data  Fus ion  So lu t i on

数字100全域数据融合方案

四层数据底座

1
调研数据

概念测试、试穿试用、满意度、NPS、专项访谈

2
公域VOC

电商评论、问答、社媒内容、公开讨论

3
私域VOC

客服工单、企微对话、客户留言、关键触点评价

4
业务数据

会员、订单、退货、活动参与、渠道表现

全域VOC + AI智能决策平台

覆盖六大渠道：全网社媒大数据、电商评论与问答、客服与售后工单、客

户留言与评价、关键触点NPS/满意度、企微或即时沟通内容

样本量提升：300-3000倍于传统研究

响应速度：48小时内形成初步洞察

成本优化：长期综合成本下降30%-50%

AI能力：清洗、去噪、纠错、情绪识别、主题聚类、智能打标、归因分析

平台解决"持续看见"，专项服务解决"看懂并推动动作"——产品团队看到的是问题地图，而不是几百条零散差评

数据来源：数字100全域数据融合方法论、行业统计数据，数字100整理



C h a p t e r  0 4

鞋服产品优化的关键分析维度

功能、舒适、质量、设计、价格、场景与人群——六大维度驱动产品精准升级



Func t ion  &  Comfo r t

功能表现与舒适体验：看承诺是否兑现，看长期体感

功能表现维度

83%
83%的专业运动消费者将功能性能作为首要购买因素

62%
鞋服产品功能兑现度平均水平

仅37%用户能清晰感知技术参数优势，63%更依赖实际穿着体验判断。

李宁优化后功能兑现度从65%提升至88%，转化率从2.3%提升至8.5%。

舒适体验维度

+8.3%
舒适满意度每提升1分，复购率平均提升幅度

+7.6
舒适满意度每提升1分，NPS平均提升幅度

警惕"短测通过，长穿失分"。舒适差评率每上升1%，退货率上升2.1%。舒适体验是

从"勉强可用"拉向"愿意推荐"的关键。

核心洞察：功能不能只看有无，而要看"被感知的程度"。技术参数领先不等于用户一定感知到领先。

数据来源：数字100鞋服消费者调研、行业统计数据，数字100整理



Qua l i t y ,  Des ign  &  P r i ce

质量耐久、设计颜值与价格感知

质量耐久

27%

21%
18%

15%

19%

开胶 起球 掉色 鞋底变形 其他

设计与颜值

2.3x
具备场景延展力的设计销量倍数

62%消费者认为外观重要，18-35岁达78%。设计不

只是审美问题，更是场景扩张能力问题。

价格感知

79%
价格价值感高的产品正价销售占比

会员专属优惠吸引力低于促销会导致复购率降17%。

价格体系与渠道策略、会员运营和品牌定位共同影响

产品表现。

核心洞察：

质量问题是隐性风险，一旦出现最影响品牌信任；

设计最容易被忽略的是场景延展力，具备场景延展力的设计市场空间就会显著扩大；

价格感知不是"贵不贵"，而是"值不值"——与功能兑现、品质稳定、场景匹配共同决定。

数据来源：数字100鞋服质量研究（n=4100）；行业统计数据，数字100整理



Scene  &  Aud ience

场景人群适配与各维度增长杠杆

场景与人群适配是最容易被低估、却最能决定增长上限的维度。产品不是给所有人设计的，而是给特定人群、特定场景和特定心理诉求设计的。

68%
聚焦核心人群的品牌新品命中率

47%
能清晰回答"谁在买"的品牌复购率

0.83
场景人群适配与经营结果相关性

各分析维度与经营结果的相关系数

0.83 0.81 0.79 0.76 
0.72 

0.68 0.65 

0
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0.9

1

场景与人群适配 质量稳定 设计颜值 功能兑现 舒适体感 价格感知 会员权益

产品升级 = 功能兑现 + 舒适体感 + 质量稳定 + 设计颜值 + 价格价值 + 人群场景匹配

数据来源：数字100鞋服经营效果研究、行业统计数据，数字100整理
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新品优化的闭环机制

六步闭环+部门协同——从定义目标到持续迭代的完整产品决策体系



Closed  Loop  S teps  1-3

1-3步：定义人群→测试验证→持续采集

01 定义目标人群与场景

目标人群定义清晰的新品成功率达68%，定义模

糊的仅23%。

明确目标人群生活方式和场景偏好的品牌，内部决

策效率提升45%，产品方向偏差率下降52%。

02 设计测试机制

经过上市前多轮测试的新品，退货率平均下降

38%，NPS平均提升27%。

概念测试→外观测试→试穿试用→价格快测，尽早

识别高风险点，让产品在上市前先完成"方向校准"。

03 持续采集反馈

建立标准化反馈采集流程的品牌，反馈回收效率提

升72%，数据准确性提升65%。

公域VOC、私域VOC、调研反馈与业务数据放在

同一套产品决策框架里，形成连续反馈链路。

各步骤核心输出

Step 1 输出：人群画像、场景地图、卖点假设 Step 2 输出：测试报告、风险清单、优化方向 Step 3 输出：体验数据库、实时看板

核心原则：反馈采集不是"补做一个调研"，而是嵌入真实业务流程，通过智能平台实现自动化采集、清洗、打标、回收和看板化呈现

数据来源：数字100鞋服行业实践总结、行业统计数据，数字100整理



Closed  Loop  S teps  4-6

4-6步：优先级判断→优化建议→效果验证

04 判断问题优先级

结合满意度、NPS、文本原声和行为数据判断问

题优先级。

常用方法：满意度结构分析、NPS驱动分析、

VOC热词聚类、智能归因分析、竞品对标、场景

差异分析。

05 形成优化建议

洞察要转化为增长，必须以业务能执行的方式输出。

明确到产品、传播、渠道和运营动作，让不同部门

知道各自应该改什么、先改什么。

06 验证优化效果

建立持续迭代验证机制的品牌，迭代命中率从

35%提升至62%，系列产品复购率提升27%。

从一次研究走向系列化迭代，每一代产品都能在继

承优势的基础上解决核心痛点。

各步骤核心输出

Step 4 输出：问题地图、驱动因子 Step 5 输出：迭代建议、营销表达、渠道优化 Step 6 输出：验证复盘、代际对比、持续机制

核心原则：新品优化的最后一步不是交付报告，而是验证优化是否产生结果——NPS是否提升，负面问题是否下降

数据来源：数字100鞋服行业实践总结、行业统计数据，数字100整理



Depar tmen t  Co l l abo ra t i on

部门协同与平台支撑流程

六部门协同闭环

平台 + 专项服务组合能力

AI智能决策平台

• 持续采集多源数据接入

• AI清洗、打标、聚类、归因

• 实时看板、专题简报、异常预警

专项服务

• 人群解读、问题优先级判断

• 竞品对标和迭代建议输出

• 48小时内输出重点洞察

平台解决"持续看见"，专项服务解决"看懂并推动动作"——研究不再只是"交一次报告"，而是日常可调用的决策基础设施

数据来源：数字100鞋服行业实践总结

洞察/用研部

数据报告与痛点清单

产品部

优化方案与迭代计划

研发部

功能/版型/工艺优化

商品部

备货与价格策略调整

电商/市场部

传播与体验优化

客服/门店

形成闭环
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相关案例：产品体验如何驱动升级

跑鞋系列迭代、户外服装场景扩张、休闲鞋人群精准匹配



Case  S tud ies  1  &  2

案例1&2：跑鞋迭代资产与户外服装场景爆款

案例一

跑鞋系列：从"售后反馈"变成"迭代资产"

某头部运动品牌围绕核心跑鞋系列，累计追踪3代产品、覆盖用户超10万人、

收集反馈超20万条。

试穿阶段满意度85分的产品，深度使用3个月后仅69分，核心差异集中在耐磨

度和贴合性上。

68

27
58

82

8

72

0

50

100

减震满意度 易变形提及率 NPS得分

第一代 第三代

案例二

户外服装：从"专业小众"走向"全场景爆款"

某户外服装品牌核心冲锋衣在徒步、登山等专业场景中评价良好，但因设计偏

硬核、穿搭性不足，70%用户表示"仅在户外场景使用"，导致销量增长乏力。

• 日常通勤使用率：30% → 68%

• 月均使用频次：2.8次 → 6.5次

• 销量同比增长：+82%

• 库存周转天数：98天 → 62天

案例启示：

产品迭代不是孤立的"修修补补"，而是通过持续的全链路反馈追踪，将售后问题转化为迭代资产；

设计与场景错配是很多专业鞋服品牌的增长瓶颈，通过全链路洞察锁定目标场景、优化产品设计，既能保留专业优势，又能实现场景扩张。

数据来源：数字100鞋服行业案例研究，数据已脱敏



Case  3  &  Summary

案例3：休闲鞋"差评反转"与案例总结

案例三

休闲鞋系列：聚焦人群实现"差评反转"与复购提升

某休闲鞋品牌从"泛年轻化"聚焦为"20-28岁、追求简约质感、注重穿搭实用性的都市白领"，围绕通勤场

景优化"基础款+细节设计"的产品方向。

一款针对都市白领设计的简约休闲鞋，因精准匹配人群需求，上市3个月销量突破10万双，复购率达45%，

成为品牌核心爆款。

28%→59%
新品存活率

6.2%→16.8%
首购转化率

营销成本降低32%
精准聚焦后效率显著提升

三个案例的共性启示

方向精准

通过上市前测试锁定目标人群与场景，避免从一开始

就做错

反馈及时

将反馈采集嵌入业务流程，在上市中快速解决风险问

题，避免问题放大

迭代持续

将每一次反馈沉淀为迭代资产，形成"测试-优化-验证

-再迭代"的闭环

全链路体验洞察的核心价值：将消费者反馈贯穿产品全流程，实现"新品更准、退货更低、增长更稳"

数据来源：数字100鞋服行业案例研究，数据已脱敏
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行业总结与未来趋势

从粗放增长到精细化竞争，全链路体验洞察成为品牌必备基础设施



I ndus t r y  Summary  &  Adv ice

行业总结与给产品团队的五条建议

当前鞋服行业已进入精细化竞争阶段。2025年国内鞋服行业市场规模达4.8万亿元，行业平均新品存活率仅36%，而建立全链路体验洞察体系的头部品牌，新

品存活率达57%-65%，试错成本平均降低22%-37%。核心差异在于"是否以消费者真实体验数据为产品决策的核心依据"。

给鞋服产品团队的五条建议

1 不只看销量结果，要看体验驱动增长

销量告诉你结果，体验数据才能告诉你原因
2 不只售后收集反馈，要前置到产品定义

越早进入产品链路，价值越大

3 不看平均用户，要锁定原点人群

先找到真正匹配品牌的"原点人群"，再统一产品、传播和渠道语言
4 不做一次性调研，要建立持续监测机制

建立上市前、中、后的连续反馈机制，把洞察变成长期资产

5 不追求更快上新，要追求更准上新——基于真实消费者反馈，把最关键的问题改对，把最值得放大的优势做强

核心结论：

鞋服产品的增长，本质是"产品与人群、场景的精准匹配"——实现这一匹配的关键，是建立全链路体验洞察体系，并以全域数据融合与AI智

能决策平台为支撑

数据来源：国家统计局、行业统计数据，数字100整理



Futu re  T rends

未来三大趋势

趋势一

AI与大数据深度融合

2025年已有35%头部鞋服品牌引入AI技术处理消

费者体验数据，数据处理效率提升75%，产品决

策周期缩短30%。

预计2028年这一比例将提升至70%。

趋势二

场景化、精细化成为核心

2026-2028年，多场景适配产品销量增速将维持

在28%-35%，远超单一场景产品的8%-12%。

人群定位将进一步精细化，聚焦"特定生活方式、

特定场景需求"的细分人群。

趋势三

全链路闭环机制常态化

2027年建立全链路体系的品牌比例将从2025年的

28%提升至55%，其中中小品牌占比将显著提升。

"洞察-产品-研发-营销-客服"的闭环流程将实现标

准化、自动化。

新增维度：随着消费者对"价值感""可持续性"的需求提升，未来鞋服产品的体验洞察将新增"环保材质""可持续设计"等维度，品牌将通过

追踪用户对环保产品的反馈，优化产品材质与工艺，实现"产品升级与可持续发展"的协同。

数据来源：行业统计数据，数字100整理



C o n c l u s i o n

从经验驱动到洞察驱动

鞋服行业正在从经验驱动的产品时代，进入洞察驱动的产品时代。

未来真正有增长潜力的品牌，不一定是上新最快的品牌，

而是那些能够持续识别目标人群、理解真实场景、听见消费者声音，

并把这些声音高效转化为产品决策的品牌。

从消费者洞察到产品迭代，不是一套研究流程的升级，而是鞋服企业从"做产品"走向"经营增长"的能力升级
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公司及团队

全域数据洞察服务商



Co rpo ra t e  Ove r v i ew

公司简介

数字 100 是 2006 年成立的全域数据洞察智能服务商，运用 AI 智能洞察模型与数据智能技术，构建用户体验反馈数据的采集、洞察和分析在线平台，高效管理多源
数据，结合公域消费者触达能力挖掘市场洞察，助力企业和政务部门决策落地。

19年+
公司成立

200+
员工数量

110+
软件著作权及专利

数亿+
国内外可触达
消费者样本

1000+
近三年内

服务客户数量

100+
业务覆盖国家

65%
客户均为世界500强

或行业头部客户

公司总部位于北京，在上海、广州、成都等地设有分公司。

北京   Beijing
成都  Chengdu

上海  Shanghai 广州  Guangzhou 深圳  Shenzhen 杭州 Hangzhou

长沙  Changsha 西安  Xian

深圳  
Shenzhen

公司总部 分公司 办事处



Co rpo ra t e  Awa rds

公司荣誉

36氪WISE2021新经济之王
胖鲸 Brand Partner 20 | 50

2020CLB中国领先商业创新奖

SMARTIES CHINA
2021中国营销创新大赛

2024金翼奖 2024年“数据要素×”大赛
北京分赛

非凡产研2024

中国电子质量管理协会

金匠奖

年度硬核企业

技术应用创新奖

2022年全国用户体验
创新典型案例

CHINA AIGC 100 榜单

2020-21年度
Top50产品

产品创新金奖

二等奖、三等奖
新质生产力成果奖

最佳客户体验奖

数据洞察相关奖项

“客户体验（CX）”优秀供应商
“客户体验管理（CEM/CXM）”

优秀供应商

全球数字营销商

业服务生态图谱

客户及行业认可的各类奖项

「企业数字化管

理与客户服务」

领域

“市场研究与洞察”
优秀供应商

全球数字营销商

业服务生态图谱

「商业智能与

DaaS服务」领域

“市场研究”优秀供应商
“CEM”优秀供应商

品牌数字营销

增长图谱

「品牌建设」

领域

“数据分析”
优秀供应商

品牌数字营销

增长图谱

「品牌建设」

领域



Co rpo ra t e  Awa rds

公司荣誉

 CMRA优秀数据供应商 

 36氪WISE2021新经济之王-年度硬核企业

 中国服务商大奖：年度新商业金牌服务商 

 全国用户体验创新典型案例

 IDiqital年度优秀客户关系管理服务商

 中国（上海）大数据产业创新奖﹣产业生态杰出贡献奖 

 中国商业统计学会“市场研究产学研合作实训基地”

         ……

 2024“金翼奖”新质生产力成果奖

 2024/2025年“数据要素×”大赛北京分赛二等奖、三等奖、数据先锋奖

 非凡产研2024 CHINA AIGC 100 榜单

 2023—2024年度数字化商业创新奖「TOP20年度新锐营销技术产品」

 数字广告证明商标-“SGGXHIIIS（三级数字广告企业）”数字媒体服务类

 中国电子质量管理协会“用户体验标准应用试点单位”

 第十四届虎啸奖：年度最佳技术创新体验系统/工具/平台

2024/2025年“数据要素×”大赛
北京分赛二等奖、三等奖、数据先锋奖

2024“金翼奖”
新质生产力成果奖

上海数据交易所
认证 数据咨询

服务商

数字广告证明商标：
三级数字广告企业

虎啸奖：
年度最佳技术创新

体验系统/工具/平台

中国电子质量管理协会
“2025年全国用户体验

创新典型案例”



Bus i ness  P ro f i l e

数字100公司定位

专业咨询

行业专业分析方法

多数据整合分析

场景化数据分析模型

人工智能+

AI数据应用工具

大模型/知识库/分析工具/智能体

智能洞察与预测分析

数据要素X

从数据采集、处理、分析到应用的一体 

化服务能力

结合行业和场景形成解决方案

全域数据整合与洞察

以"数据要素 ×人工智能+专业咨询"为核心驱动要素
助力客户实现业务增长



Bus i ness  P ro f i l e

数据要素服务

  业务类型

  
数据洞察

服务

全域数据
产品

数据智能
分析平台

数据要素

                                                             
  消费者态度/行为数据
      线上、线下、访谈       

        
     社媒大数据/宏观/
     二手数据      

      
      全网交易数据/
      广告监测数据            

       
      AI语音视觉数据/
      产品痛点库数据

       
        企业内部业务/
         运营数据

大数据处理平台                        

AI数据
应用工具

刊播通广告数据
处理平台

电商
数据平台

清洗-结构化-融合

多行业
场景化

  数据分析模型

AI技术
（大模型/知识
库/分析工具/智

能体）

广告点位价值分
析模型、数据监
测分析

行业专业分析方法
多数据整合分析

  洞察报告

• 品牌监测
• 消费者洞察
• 产品测试
• 满意度/NPS
• 渠道运营

     

• 全网经营交易数据
• 全网广告数据
• 产品痛点库

• 敏捷洞察平台
• 客户体验管理平台
• AI智瞰平台

行业/场景

     市场进入/产品创新/
     品牌建设/渠道运营/
             绩效评估

            经营预测/
         广告价值评估

   内部数字化/私域运营/
   体验管理/内部绩效考核

数据采集 数据处理 数据分析 数据应用

快消/互联网/科技/
金融/政府

快消/金融/
物业/能源

快消/金融/
政府/媒介

洞察报告

数据平台

数据产品



Bus i ness  P ro f i l e

人工智能+平台

体验宝 客户体验数字化平台 DATA100 敏捷洞察平台 智瞰InsightAI 智能平台



Bus i ness  P ro f i l e

AI驱动的客户之声（VOC）智能决策平台



Bus i ness  P ro f i l e

专业市场咨询服务

场景式产品创新

基于用户场景和痛点，提供创新产品解决方案，结合数据分析和 用户反馈，
实现快速迭代和优化。

NPS口碑驱动引擎

基于Net Promoter Score (NPS)构建口碑驱动模型，通过数据分析和消费
者洞察，提升品牌口碑和忠诚度。

全域品牌洞察

通过多维度数据采集和分析，为客户提供全面的品牌市场表现和竞争格局洞
察，助力品牌战略制定。

品牌出海GTM

为出海品牌提供全球市场的策略制定和实施服务，包括文化适 应、市场进
入策略和全球业务拓展。

跨文化分析

消费者态度 忠诚度提升

绩效评估

全球拓展

市场进入 品牌建设

市场策略

口碑传播

产品创新 用户反馈 敏捷开发



Bus i ness  P ro f i l e

完整营销周期的研究咨询服务



Bus i ness  P ro f i l e

海外市场调研与品牌出海战略规划服务

数字100智瞰 InsightAI为出海企业及海外研究提供深耕品牌出海业务并搭建全球应属国执行站

东欧
俄罗斯

西欧
法国/德国

/英国

中东
阿联酋/沙特/土
耳其/巴基斯坦/

哈萨克斯坦

北美洲
美国/加拿大

中亚
哈萨克斯坦

东南亚
印尼/马来西亚
/泰国/菲律宾

南美洲
墨西哥/巴西/阿根廷/秘

鲁/哥伦比亚/智利

非洲
津巴布韦/尼
日利亚/埃及

南欧
意大利/西班

牙

北欧
挪威/芬兰

大洋洲
澳大利亚/新西兰

东亚
日本/韩国/中国香港/

中国台湾

资源全面覆盖欧洲（包括东欧、西欧、南欧、北欧）、北美洲、南美洲、非洲、

中东阿拉伯地区、亚洲（包括中亚、东亚及东南亚地区）



Team P ro f i l e

团队介绍

卜祥慎

数字一百
体验咨询事业部总经理 

• 拥有近20年的市场咨询行业工作经验，16年以上市场咨询行业工作经验及3
年甲方战略/市场工作经验。

• 擅长找到最适合的咨询方案去解决企业遇到的问题及实际的市场咨询需求，
包括但不限于品牌咨询、营销咨询、市场洞察、数字化咨询等。

• 主要涉及行业包括：消费品、金融、互联网、汽车等；

• 主要服务客户包括：中国银联、美国运通、建设银行、联合利华、花王、特
步、腾讯、哔哩哔哩、网易等。

添加企业微信，了解更多



Team P ro f i l e

团队介绍

• 拥有15年咨询、数据服务及数字化系统建设经验、8年数字化系统私有化

部署及落地实施经验。亲自负责的千万级项目实施经验超过3个(含华为-

4000万)、百万级数字化系统项目经验超过5个；

• 经验优势：深刻理解如何将产品技术、数据整合挖掘与研究咨询相融合，

为企业提供一体化的解决方案。

• 工信部科技司-电子质检管理协会 全国客户体验创新典型案例作者

• 负责案例案例 曾荣获国家数据要素大赛 北京赛区二等奖

张宁
数字一百 | 数字化智能决策解决方案专家

数字化体验研究院院长

北京大学  应用心理学专业 硕士研究生

• 拥有10年数据服务及数字化系统建设经验，数字化智能决策产品线负责人，

主导数字化智能决策产品的设计规划与研发；

• 经验优势：成功主导实施数字化系统项目20+，其中多个百万级以上项目。

• 拥有丰富产品设计、用户运营及项目实施经验，擅长从用户视角挖掘需求底

层逻辑，打造符合用户需求的产品及方案。

• 服务行业覆盖零售快消、互联网、金融、地产物业、家电、汽车、政府等多

个领域。

宋世达
数字一百 | 数字化智能决策产品专家

数字化智能决策产品线负责人

PMP



Team P ro f i l e

团队介绍

胡修昊

• 10年以上咨询经验，长期服务于国

内领先的市场研究机构。

• 100+项目市场及用户研究经验，熟

练掌握深访/座谈会、问卷调研等定

性、定量研究方法，有丰富的项目驻

点运作经验；擅长用户体验研究、效

果评估、产品研究、NPS/满意度研

究等。

浦晶华

• 管理专业硕士

• 14年咨询经验，包括产品定位、市

场细分、营销策略、满意度调研、行

业研究等。

• 擅长用户体验与监测类项目，用户体

验的数据发掘与研究，同时，在终端

结果应用与用户体验管理提升方面有

着丰富经验。

曾璐

• 8年咨询经验，擅长定量和定性各类

型的调研。

• 丰富的项目实操和管理经验，包含：

品牌研究（品牌健康度、线上线下广

告&营销活动评估）、用户研究（用

户行为与态度、用户细分、目标人群

验证）、客户体验研究、产品研究

（价格测试、包装测试、概念测试、

权益测试）等。

高级研究经理 高级研究经理 研究经理



破 局 增 长 新 范 式


