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摘  要 

在数字化转型背景下，人工智能为烟草行业精准营销提供了全新路径。本文围绕AI技术在卷烟营销中的

应用，系统分析了当前营销模式在客户洞察、响应效率与协同机制方面存在的短板。研究提出，通过构

建多源数据整合体系，实现客户行为的全面感知；依托用户画像与需求预测模型，提升市场预判能力；

将智能工具嵌入营销全流程，推动服务响应与内容触达的智能化。在此基础上，文章进一步探讨了打通

营销、物流、专卖等环节数据壁垒，构建全链路协同运营体系的实施路径。研究表明，人工智能的深度

应用有助于实现从经验驱动向数据驱动的转变，提升营销精准度与运营效率，为烟草企业实现高质量发

展提供有力支撑。 
 
关键词 

人工智能，烟草，精准营销 
 

 

Research on Precise Marketing Strategies 
for Tobacco Companies in the Context of  
Artificial Intelligence 

Yuan Ma 
School of Management, Gansu Agricultural University, Lanzhou Gansu 
 
Received: October 23, 2025; accepted: November 7, 2025; published: December 4, 2025 

 
 

 
Abstract 
In the context of digital transformation, artificial intelligence (AI) provides a new path for precision 
marketing in the tobacco industry. This article focuses on the application of AI technology in ciga-
rette marketing, systematically analyzing the shortcomings of current marketing models in terms 
of customer insight, response efficiency, and collaborative mechanisms. The study proposes to achieve 
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comprehensive perception of customer behavior by constructing a multi-source data integration 
system; enhance market prediction capabilities by relying on user personas and demand prediction 
models; and embed intelligent tools into the entire marketing process to promote the intelligence 
of service response and content delivery. On this basis, the article further explores the implemen-
tation path of breaking down data barriers in marketing, logistics, monopoly, and other links to build 
a full-chain collaborative operation system. The research shows that the deep application of AI helps 
to achieve the transition from experience-driven to data-driven, improves marketing precision and 
operational efficiency, and provides strong support for tobacco enterprises to achieve high-quality 
development. 
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1. 引言 

随着新一代信息技术的迅猛发展，人工智能正深刻重塑传统产业的运营模式与服务形态。在烟草行

业数字化转型加速推进的背景下，卷烟营销作为连接产品与市场的关键环节，正面临从传统经验驱动向

数据智能驱动转变的重要契机。当前，尽管部分企业已开始探索数字化工具的应用，但在客户洞察深度、

响应效率与协同水平等方面仍存在明显短板，难以满足日益个性化、即时化的市场需求。在此背景下，

人工智能技术为烟草公司提供了全新的解决方案。研究人工智能在烟草精准营销中的应用，不仅是推动

营销模式创新的内在要求，更是提升企业核心竞争力、实现高质量发展的必然选择。本文旨在系统探讨

AI 技术如何深度融入卷烟营销全流程，破解当前营销瓶颈，构建智能化、协同化、高效化的新型营销体

系，为行业数字化转型提供理论支持与实践路径，具有重要的现实意义与应用价值。 

2. 卷烟营销的现状及主要问题 

2.1. 传统渠道主导的营销模式 

当前卷烟营销仍以传统渠道为核心，主要依赖零售终端、客户经理走访和线下促销活动开展市场推

广，2025 年 1~9 月线下销量占全国总销量的 83.2% [1]。品牌宣传多通过终端陈列优化、店内广告展示、

客户经理面对面沟通等方式进行，注重与零售户的深度合作和终端形象建设[2]。部分企业已开始探索会

员体系与积分兑换机制，增强客户粘性。这种模式在长期市场培育中形成了稳定渠道网络，尤其在县域

和农村市场具有较强的渗透力。客户经理凭借对辖区市场的熟悉，能够提供个性化的经营指导，维系客

户关系，确保品牌信息的有效传递，形成较为稳固的营销基础。 

2.2. 数字化工具的初步应用 

随着信息技术发展，烟草企业逐步引入数字化工具提升营销效率。部分公司已部署“营销驾驶舱”

“易利通”等数据分析平台，实现销售数据可视化监控和客户经营状况分析[3]。AI 技术开始应用于客户

分类、盈利预测和陈列指导，如通过“四员协同”平台提升跨部门响应速度。线上渠道方面，部分品牌尝

试通过企业自有平台开展客户互动，推送产品信息与服务内容[1]。这些数字化探索初步实现了数据采集
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与流程优化，为营销决策提供了辅助支持，标志着卷烟营销正从经验驱动向数据辅助转型，为后续智能

化升级奠定基础。 

2.3. 客户洞察深度不足 

尽管已有数据应用，但当前营销对客户行为的洞察仍停留在表面层次，缺乏对消费偏好的深度理解。

客户画像多依赖基础消费数据，目前客户画像维度仍以“进货金额、频次、规格数”三项硬指标为主，占

比 92%，难以捕捉客户对产品口味、包装设计、使用场景等细微偏好的变化[4]。营销活动往往基于整体

市场趋势或经验判断，缺乏个性化内容匹配，导致客户参与度不高[5]。例如，同一促销信息广泛推送，

无法区分高频客户与潜在客户的真实需求差异，造成资源浪费。客户反馈机制不健全，互动数据未被有

效利用，难以形成闭环优化，限制了营销策略的精准性与有效性。 

2.4. 营销响应效率偏低 

现有营销流程存在响应周期长、协同效率低的问题。从市场信息收集到策略制定、执行落地，通常

需要较长时间，传统营销流程平均耗时 18.5 天(信息收集→策略制定→审批→执行)，比快消品同行慢 7
天；其中人工数据处理环节占 42% [6]，难以快速应对客户行为变化或市场新趋势。客户经理依赖人工分

析数据、制定方案，工作负荷大，策略更新滞后。跨部门协作(如营销、物流、服务)缺乏实时信息共享机

制，导致活动执行不连贯。例如，新品上市推广周期较长，无法及时根据初期反馈调整策略。这种低效

响应削弱了营销的灵活性与竞争力，使企业错失市场机会，难以满足客户日益增长的个性化与即时化服

务需求。 

3. 人工智能在烟草公司精准营销中的应用基础 

3.1. 底层支撑：多源数据采集与处理 

人工智能技术为烟草营销构建了高效的数据整合体系，可有效突破传统营销中数据分散、难以利用

的瓶颈。通过智能系统，企业能自动从销售终端、会员互动、客户服务、线上平台等多渠道采集客户行

为信息，形成统一的客户数据视图[7]。AI 驱动的数据处理工具可自动识别并优化数据质量，剔除重复、

异常信息，确保数据的完整性和一致性；针对客服对话、互动评论等非结构化内容，自然语言处理技术

能精准提取客户偏好特征，如对产品口味、包装风格的反馈。这种数据整合能力使企业能全面把握客户

动态，为精准营销提供真实、连贯的基础支撑，避免因数据碎片化导致的营销偏差。同时，AI 系统能持

续更新数据池，确保信息的时效性，使营销团队能够基于最新客户行为制定策略，大幅提升数据利用效

率，为后续营销决策提供坚实支撑，实现从经验导向到数据驱动的转型。 

3.2. 技术核心：用户画像与需求预测 

人工智能算法为烟草营销提供了深度洞察客户的能力，推动营销从粗放式转向精准化服务。通过分

析客户的消费频次、产品偏好、购买渠道、地域特征等多维行为数据，AI 系统能自动构建动态客户画像，

将客户划分为不同价值群体(如高频消费群体、新品体验群体、区域偏好群体) [8]。在需求预测方面，AI
模型能基于历史行为模式，预判客户潜在需求变化，例如识别出可能对新口味产品或促销活动产生兴趣

的客户群体，或预测其消费周期规律。这种能力使营销策略从依赖经验判断转向数据驱动，确保营销内

容与客户实时需求精准匹配，避免无效触达，提升营销活动的针对性和转化效率[9]。AI 的持续学习机制

使画像和预测不断优化，随着客户行为变化而动态调整，使营销活动始终保持高度相关性，有效提升客

户满意度和复购率，为营销策略提供科学依据。 
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3.3. 效率引擎：智能工具嵌入营销全链条 

人工智能工具已深度融入烟草营销的各个环节，实现从人工操作到智能协同的全面转型。在营销策

划阶段，AI 分析系统能快速生成客户洞察报告，帮助团队精准定位高潜力客户群体[10]，聚焦产品偏好

热点；内容生产环节，AI 根据客户画像自动生成个性化内容，如定制化的口味推荐、包装风格展示或促

销信息，确保内容与客户偏好高度契合；投放执行阶段，智能系统动态优化触达策略，实时调整内容展

示方式和投放时机，提升客户互动率；效果评估阶段，AI 提供实时反馈数据，辅助快速迭代优化，识别

低效环节并提出针对性改进建议。这种全流程的智能化应用，大幅缩短策略制定周期，提升客户触达精

准度，使营销资源得到最优配置。AI 工具的无缝集成让营销团队能够专注于创意和策略创新，而非重复

性操作，显著提高整体营销效率，同时确保营销活动始终以客户体验为核心，实现营销效能与客户满意

度的双重提升，推动烟草营销向智能化、精准化方向发展。 

4. 人工智能背景下烟草公司精准营销策略 

4.1. 构建动态客户画像体系 

依托人工智能技术，烟草公司应建立覆盖全生命周期的动态客户画像体系，实现对客户偏好的深度

洞察与实时更新。该体系通过整合客户消费频次、产品选择、区域特征、互动反馈等多维度数据，利用

机器学习算法持续分析行为模式，自动识别客户所属类型。与传统静态标签不同，AI 驱动的画像系统具

备自学习能力，能够根据客户最新行为动态调整分类。同时，结合自然语言处理技术，系统可从客户咨

询、评价等文本信息中提取隐性需求，如对特定口味或包装风格的倾向，进一步丰富画像维度。通过该

体系，企业不仅能精准掌握客户当前状态，还能预测其未来行为趋势，为个性化服务提供科学依据。例

如，针对即将进入消费低谷期的客户，系统可提前推送专属关怀内容，提升客户粘性。动态画像体系的

建立，使营销从“广谱覆盖”转向“精准匹配”，大幅提升客户体验与资源利用效率。 

4.2. 精准预测区域市场需求 

烟草公司可借助人工智能技术，构建科学化、系统化的区域市场需求预测模型，全面提升货源配置

与营销服务的前瞻性与精准度。该模型以企业长期积累的销售数据为基础，融合多维度影响因素，包括

历史销量趋势、季节性波动规律、节假日消费特征、气候环境变化、区域人口结构、客户群体演变以及

过往市场活动效果等，通过先进的时序分析算法(如 LSTM、Prophet 等深度学习模型)进行综合建模，实

现对未来特定周期内不同卷烟产品在各区域市场的潜在需求进行智能预判。如某类产品在特定区域的接

受度上升或季节性消费高峰的提前到来，并据此生成货源建议。预测结果可细化至具体产品规格与零售

终端，帮助企业在卷烟投放、营销服务等方面做出更合理的安排。同时，系统将具备动态调整能力，能

动态调整预测参数，根据市场实际反馈不断优化预测逻辑，及时修正预测偏差，提升准确性。此外，模

型可支持多场景模拟功能，可在重大节日或新品上市前进行需求推演，辅助制定应急预案。 

4.3. 营销服务快速响应 

为提升卷烟营销服务水平，企业应依托智能技术优化服务流程，实现对零售户需求的高效响应。通

过大数据分析与智能算法，系统可综合零售户的经营规模、销售表现等因素，优化客户经理的走访路线

与服务安排，提升服务覆盖的合理性与效率。当零售户通过平台提交订单调整、陈列咨询或经营问题时，

系统可自动识别需求类型并分派至相应人员，缩短响应周期。同时，打造一体化的卷烟营销服务平台，

集成信息查询、业务办理、问题反馈、服务预约等功能，集成信息查询、业务办理、问题反馈、服务预

约、经营指导、政策通知等多项功能，形成线上线下融合的服务网络。零售户可通过平台随时提交订单
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调整、产品咨询、陈列指导申请或经营难题，系统基于自然语言处理技术自动识别需求类型，并根据问

题性质与紧急程度，智能分派至客户经理、服务专员或技术支持团队，显著缩短响应周期[11]。客户经理

可通过移动终端实时查看任务清单、获取产品信息与服务建议，提升现场沟通的专业性与效率。平台还

可提供智能提示功能，辅助客户经理发现潜在经营机会或优化建议。 

4.4. 优化全链路协同运营 

为实现卷烟营销的高效运转，企业应着力打通营销、物流、专卖等关键环节之间的数据壁垒，构建

一体化、智能化的全链路协同运营体系，使卷烟营销从分散运作走向整体联动，显著提升运营效率、服

务质量和市场把控能力，推动企业向精益化、智能化运营管理迈进。建设统一的数据中台与智能协同平

台，将营销端的客户需求预测、订单信息，物流端的仓储状态、配送进度，以及专卖端的许可证信息、终

端合规状态等多源数据进行深度融合与实时共享，形成贯穿“需求–供应–服务–监管”的完整数据链

条。当营销系统识别某区域对某类产品需求上升时，可自动触发物流系统的备货与配送调度，同时通知

专卖部门关注该区域市场秩序，防范异常流动风险。客户经理在走访零售户时，可通过移动终端实时查

看该客户的订单履约情况、库存水平及专卖合规记录，提供更全面的服务支持。通过 AI 算法对全流程数

据进行分析，自动识别协同瓶颈，如配送延迟、终端断货或服务响应不及时等问题，及时预警并提出优

化建议。 

4.5. 推动终端智慧化升级 

为提升卷烟营销的终端触达能力，企业应积极推进零售终端的智慧化改造，打造智能化、互动性强

的现代零售场景[12]。通过在重点零售终端部署智能陈列设备、电子价签、客流监测系统等物联网设施，

实时采集产品展示效果、顾客停留时长、购买转化等数据，全面掌握终端运营状态。AI 系统可基于这些

数据自动生成陈列优化建议，如调整主推产品位置、优化品牌组合布局，提升视觉吸引力与销售转化率。

同时，结合人脸识别技术(在合规前提下)分析进店客户群体特征，辅助客户经理了解门店客群结构，制定

更具针对性的服务策略。智慧终端还可集成互动屏或小程序入口，消费者可通过扫码获取产品信息、参

与品牌互动或完成积分兑换，增强品牌体验感。客户经理在巡店时可通过移动终端实时调取该门店的经

营数据与系统建议，提升服务的专业性与效率。通过终端智慧化升级，企业不仅能够提升品牌形象与终

端管理水平，还能构建起连接消费者、零售户与企业的数据闭环，为精准营销提供第一线的洞察支持，

推动传统零售向数字化、智能化方向转型。 

5. 结语 

人工智能技术的快速发展为烟草行业营销体系的转型升级注入了强劲动力。面对市场环境的深刻变

化，传统依赖人工经验的营销模式已难以满足精细化、敏捷化的发展需求。本文研究表明，通过构建以

数据为核心的智能营销体系，企业能够在客户洞察、需求预测、服务响应和协同运营等方面实现质的提

升。AI 技术不仅优化了营销决策的科学性，也显著提高了资源配置效率与客户服务质量。未来，随着技

术的持续演进，烟草企业应进一步深化数据融合，拓展智能应用场景，推动营销体系向更高水平的智能

化、协同化发展。唯有主动拥抱技术变革，构建以客户为中心的精准营销新模式，才能在激烈的市场竞

争中赢得主动，为行业高质量发展提供持久动能。 
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