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（请先阅读“全国⼤学⽣数学建模竞赛论⽂格式规范”） 
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在零售行业中，会员价值体现在持续不断地为零售运营商带来稳定的销售额和利润，同

时也为零售运营商策略的制定提供数据支持。零售行业会采取各种不同方法来吸引更多的人

成为会员，并且尽可能提高会员的忠诚度。当前电商的发展使商场会员不断流失，给零售运

营商带来了严重损失。此时，运营商需要有针对性地实施营销策略来加强与会员的良好关系。

比如，商家针对会员采取一系列的促销活动，以此来维系会员的忠诚度。有人认为对老会员

的维系成本太高，事实上，发展新会员的资金投入远比采取一定措施来维系现有会员要高。

完善会员画像描绘，加强对现有会员的精细化管理，定期向其推送产品和服务，与会员建立

稳定的关系是实体零售行业得以更好发展的有效途径。 

附件中的数据给出了某大型百货商场会员的相关信息：附件 1是会员信息数据；附件 2

是近几年的销售流水表；附件 3是会员消费明细表；附件 4是商品信息表，一般来说，商品

价格越高，盈利越高；附件 5是数据字典。请建立数学模型解决以下问题： 

(1) 分析该商场会员的消费特征，比较会员与非会员群体的差异，并说明会员群体给商

场带来的价值。 

(2) 针对会员的消费情况建立能够刻画每一位会员购买力的数学模型，以便能够对每个

会员的价值进行识别。 

(3) 作为零售行业的重要资源，会员具有生命周期(会员从入会到退出的整个过程),会

员的状态（比如活跃和非活跃）也会发生变化。试在某个时间窗口，建立会员生命周期和状

态划分的数学模型，使商场管理者能够更有效地对会员进行管理。 

(4) 建立数学模型计算会员生命周期中非活跃会员的激活率，即从非活跃会员转化为活

跃会员的可能性，并从实际销售数据出发，确定激活率和商场促销活动之间的关系模型。 

(5) 连带消费是购物中心经营的核心，如果商家将策划某次促销活动，如何根据会员的

喜好和商品的连带率来策划此次促销活动？ 


