
大数据分析与应用

——基于数据挖掘技术的运营管理实战培训

专家：王道海

专家介绍

 王道海——国家级信息化专家，著
名大数据管理专家！

 荣誉：国家级信息化专家——国家
信产部信息化管理师授课专家！

 教育背景：北京理工大学信息化博
士、六西格玛黑带。

 曾任职务：先后在新浪、搜狐、北
大方正、大唐移动等著名互联网企
业担任项目经理、产品经理、运营
总监等职位。

 现任：天下伐谋咨询高级合伙人，
全国独家讲师、互联网学院院长！ 



王道海老师与国际数据管理大师—雅各布森博士同台演讲！

是把隐没在一大批看来杂乱无章的数据中的信息，集中、萃取和
提炼出来，以找出所研究对象的内在规律。

什么是数据分析？

数据

信息

知识

单纯的数据

对数据的解释:单一数据信息反
应，交叉性数据对比的信息反应

将信息与实际经营相结合，产生
的规律性的总结。最后，导出解
决方案或商业预测。
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为什么要做大数据挖掘？为什么要做大数据挖掘？
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数据化变革的七重修炼数据化变革的七重修炼

历史数据积累是分析的前提
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大家看出问题在哪里了吗？

范例

范
例

  1  建立经营的坐标系



  1  经营参考坐标系

知道自己-几斤几两？

知道自己-身在何方？

知道自己-该往哪走？

  2  掌控趋势随时调整

平稳期 高峰期

下降期



服装鞋帽类生意，有着流行趋势变化快、销售
时段相对较短的特点。

只有及时掌握了服装销售及市场顾客需求情况
及其变化规律，才能根据消费者对营销方案的
反应，迅速调整产品组合及库存能力，调整产
品价格能力、改变促销策略，抓住商机，提高
商品周转速度，减少商品积压。 

  2  掌控趋势随时调整

经营坐标系+数据日志

随时对销售、经营、管理进行诊断，及时调

整原有计划或者执行中存在的问题。

  2  掌控趋势随时调整



  3  打散重组建立体系

销售管理指标体系——示范建立

  3  打散重组建立体系

销售额
计划提高20%

假定转化率、客单价不变流量需要
提高20%

= 流量 X 转化率 X 客单价

（1次分解）



  3  打散重组建立体系

流量
假定原流量30万，计划提高20%，目标是36万

假定原来搜索及其他流量
为20万，且维持不变

推广流量需
从原来10万
提高到16万
增长60%

=推广流量 + 搜索流量 + 其他

（2次分解）

（3次分解）

假定原来除直通车以外，其他
推广手段未采用，且维持不变

直通车推广流量需从原来10万，
提高到16万，增长60%

  3  打散重组建立体系



  3  打散重组建立体系

直通车流量
计划从原来10万，增长到16万，提高60%

计划从原来1%提高
到1.1%，增长10%

计划从原来1000万提高到
1450万，增长45%

=展现量     X      点击率

（4次分解）

提升流量同时还需控制成本
推广毛利润>0（正常情况）

推广毛利润=产品毛利润-广告成本

产品毛利润=销售额-产品成本（含运营成本）

广告成本=点击量 X 点击单价

销售额=点击量 X 转化率 X 客单价
100            2%          100          

200          140       

< 60          100             <0.6       

> 0                 60

展现量 （目标提高到1450万）  （5次分解）

1、关键词：增加关键词数量和优质关键词

2、排名：提高竞价排名

找出所有影响因子……

点击率（目标从1%提升到1.1%） （5次分解）

1、推广：提升图片吸引力，加入促销语言

2、产品：更换更有力商品，降低价格

找出所有影响因子……

  3  打散重组建立体系



UV转化率=callin转化率 X 询单转化率

=> 搭配、细节、
卖点、描述

=> 专业、精美、
风格化

=> 首页选择、关
联推荐、分类

=> 满送、满减、
打折、包邮

=> 质量、价格、
品牌、附加值

  4  专项监控寻求突破

某月推广——简单示范

1 2 3 4 5

流量/万 24 16 18 20 25

评估 高 低 低 中 高

拍摄 真人街拍 实物平拍 真人棚拍 真人街拍 外模街拍

促销 包邮 满减 满送 满减 包邮

商品价位 100 150 200 150 100

……

成功：是否和包邮促销有关？
失败：是否和商品价位过高有关？

  4  专项监控寻求突破



  4  专项监控寻求突破

UV转化率=callin转化率 X 询单转化率

  5  指标考核优化管理

客服部  主要考核指标

1、销售额、销售量

2、询单转化率

3、推荐率（新品/清仓）

4、客单价

5、客件量

6、退货率

7、响应速度

8、打字速度



  5  指标考核优化管理

指标管理主要抓：培训和奖罚

自己 销量下滑 竞争者

新产品

广告投放

促销/行销活动

降价

…

消 费 者

需求变化

对品牌态度变化

尝新意识

…

行 业 环 境

行业萎缩

新进入者

替代产品

…

  6  市场监控知己知彼



提升销量自己

提升产品品质

增加广告投放

增加促销活动

减低产品价格

…

竞争者

创新

跟进/打击

差异化

…

消 费 者

创造需求

提升品牌形象

提高顾客粘度

…

行 业 环 境
发现行业机会

提高竞争门槛

寻找替代产品

…

  6  市场监控知己知彼

1、竞争对手数据收集
销量、流量、活动、热卖品、广告、价格、定位、装修、评价等

能收集到的所有信息。

2、消费者数据收集
行业消费者特征及习惯：时段、地域、年龄、性别……

已购消费者数据库分析：最近一次消费、消费频率、消费金额

待购消费者问卷式调研：基本情况、搜索来源、个人喜好

3、行业环境数据收集
行业份额及趋势、子行业热卖及飙升、品牌及产品的热卖

  6  市场监控知己知彼



SO战略

—最大限度发展

SO战略

—最大限度发展

WO战略

—利用机会回避弱点

WO战略

—利用机会回避弱点

WO战略

—利用优势减低威胁

WO战略

—利用优势减低威胁

WO战略

—收缩、合并

WO战略

—收缩、合并

优势（S）优势（S）

劣势（W）劣势（W）

机会（O）机会（O）威胁（T）威胁（T）

内部环境内部环境

外部环境外部环境

  6  市场监控知己知彼

优势（S）优势（S）
内部环境内部环境

威胁（T）威胁（T）

优势（S）优势（S）
内部环境内部环境

劣势（W）劣势（W）

威胁（T）威胁（T）

优势（S）优势（S）
内部环境内部环境

机会（O）机会（O）

劣势（W）劣势（W）

威胁（T）威胁（T）

优势（S）优势（S）
内部环境内部环境

外部环境外部环境

机会（O）机会（O）

劣势（W）劣势（W）

威胁（T）威胁（T）

优势（S）优势（S）
内部环境内部环境

1、建立多变量预测模型

2、评估模型的有效性

3、企业外部变量的选择和过滤

  7  预测趋势掌握领先



大数据管理，还有63张PPT下一节课时发给大家！


