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阿里巴巴历经多年，整合其内部电商平台数据，建立了数据中台，不仅服务内部生态企业，还服务所有的业务前端及电商客户，用大数据资产赋能所有的生态伙伴，以及淘宝、阿里巴巴和天猫上的店家。通过数据运营，阿里巴巴已经从一家电商平台企业升级为一家数据企业，数据成为阿里巴巴的核心资产，因为通过数据，阿里巴巴可以越来越清楚地知道，什么样的产品推广给什么样的客户才会有更高的转化率。通过数据服务，阿里巴巴一方面服务店家，为店家付费推广提供更加精准的服务，另一方面能够给最终的消费者带来更好的体验，通过千人千面的设计，甚至一人千面的应用，阿里巴巴在实物电商领域奠定了基础。这不是哪一家企业通过价格竞争就能够战胜的。笔者并不看好拼多多这种以低价挑战阿里巴巴的模式，虽然在短期内能够获得大量的流量，但是其背后如果没有精准的数据分析作为基础，如果在营销服务上不能做到更加精准，就不能有更好的客户体验，最终客户还是会流失的。
要将数据变现为企业的资产，必须要对数据进行加工处理，加工成对事物的分析，形成对事物的认知，甚至形成独有的知识，数据就有了更高的含金量，成为有价值的数据资产。数据资产是可以变现成利润的数据。只是停留在企业服务器中的数据不是真正的数据资产，就像有人拥有金矿，但是如果不把金子挖出来，是无法变现成财富的，也就无法用来购买所需要的商品。将数据加工处理成数据资产的活动称为数据运营。企业有了数据，还需要一个运营团队，对数据进行深度加工，加工成能够被业务部门使用的数据资产，助力业务部门实现它们的业务目标，数据资产的价值就可以发挥出来。
数据标签化运营
数据越来越成为企业的核心资产，而数据成为核心资产之前需要进行数据资产化的加工处理。阿里巴巴平台之所以能够利用数据实现价值的变现，就是因为其结合了消费者的购物历史，对每个客户进行标签化处理，每个人都有上千个标签标记个人的特征，而这些特征又与商业化的推荐服务进行关联，并且对这些关联后的效果进行了数据验证，把某一个特征的产品推荐给拥有某类标签的用户之后，对转化后的数据进行不断跟踪、不断优化，客户标签和产品标签之间的匹配越来越好，转化效果不断提升，这就是数据基础之上的数据产品的价值。如果没有将这些数据标签化及匹配算法的优化，那么数据资产价值较低。
如果CRM系统中有几十万个的客户，也拥有这几十万个客户的购买历史记录，那么这可以算是一个非常富饶的“金矿”，如果不对这个“金矿”进行挖掘，里面的“金子”是出不来的。企业可以围绕这些客户的购买历史分析客户特征。如果这个客户购买了儿童尿不湿，并且只购买过一次，那么可以标记为“朋友有娃”，因为只买一次可能是送礼物的，如果多次购买，那么可以标记“有娃”。根据购买尿不湿的大小和型号，可以标记儿童的特征，如“5个月女娃”等。然后，对平台上的产品进行标记，什么样的产品适合有孩子的客户，这样我们就有了产品的标签和客户的标签，通过这些标签的匹配，就能够进行交叉推荐，实现交叉销售，这样后台带有标签的数据就是可以变现价值的资产。如果只是客户信息表、客户购买记录单，那么这些数据本身是没有价值的，算不上数据资产。
数据指标化运营
原始数据记录本身只是业务活动的记录，是过去发生的事情留存的证据。这些证据需要通过一些统计汇总的算法形成数据报表，这些统计报表可以使人们更清楚地知道发生了什么，是如何发生的，结果是什么。客户购买企业的产品和服务，该企业需要每天统计卖了多少，成交了多少客户，有多少新客户，这样就形成了每日销售报表，这个报表通过一些指标化的处理就形成了对当日经营活动的标识，如成交率、客单价、新增客户数、新增客户数量占比、新增客户成交占比、新增获客成本、新客户客单价、新客户中大客户占比等，这些形成了对企业每日运营质量和运营效率的表征指标。这些二次加工的数据能够对企业的经营管理活动进行评价，能够对业务管理起到反馈作用，这些指标开发出来之后，本身就是数据应用，也是数据资产。
上文已经详细介绍了如何系统性地开发数据指标。一家企业如果将这些数据指标通过移动端进行开发，能够即时显示在每个岗位的账户手机端，就能够成为他们管理自己业务或者管理自己团队的数据，数据就从沉寂在服务器中的记录变成评价、监控和指导业务的实用型数据，数据资产价值就可得到初步应用。
阿里巴巴通过整合各类数据资源，建立了数据中台，开发了一系列的数据报表和指标，为店家提供“数据参谋”服务。通过某电商手机端数据指标，店家能够随时掌控本店的运营状况，如投入多少、产出多少等（见图5-5）。阿里巴巴通过数据整合建立数据平台，为服务员和店家提供服务，此时数据已经成了一种资产，提升了客户在阿里巴巴电商平台上的体验，增强了客户使用平台的黏性。
[image: ]
图5-5 某电商手机端数据指标界面截图
数据可视化运营
企业还需要通过可视化的方式提升数据的易用性。过去由于商业智能被过度宣传，其本身只开发了一些可视化图表，并没有真正带来智能价值，过度夸大了功能，被很多人嫌弃。这也是过去商业智能的弊端：仅有图表，没有解读，就无法产生真正的智能。随着人们对数据和数据分析的关注，以及管理者整体数据解读能力的提升，越来越多的企业开始重新启用数据可视化功能，通过可视化的数据图表为管理者提供数据服务。
图5-6所示的是一个销售总监的决策看板，通过这个看板能够随时看到企业整体的销售情况、每个分公司的销售业绩情况、每个重点客户的销售情况，包括每个业务员客户维护和管理的情况。有了可视化图表的助力，销售总监能够随时掌握具体情况，选取相关分析维度，找到管理问题点，重点跟踪。当数据开发成可视化的图形时，数据就成了一种服务，一种助力管理的服务。
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图5-6 某企业销售管理的决策看板截图
数据模型化运营
通过建立数学模型，将原始数据进行加工，为管理决策提供支撑。数据分析模型非常多，在不同的场景下有不同的模型。常规来说，除基本的对比分析方法外，还有很多算法模型可以使用，包括最多使用的分类算法、关系算法和预测分析方法。
分类算法是最常使用的算法，因为分类是对复杂对象进行降维的基本方法。世界万物，每个事物都有其独特性，各有各的不同，但又有其相似性，根据事物的相似性提炼加工，找到事物的基本特征，然后就能够推此及彼，更深刻地认知事物，并以此进行识别。画像也是分类算法的一种，就是基于某些典型性的特征，对事物进行标识，以便人们能够根据这些典型特征对事物进行自动识别。例如，经常买婴幼儿奶粉的有孩子的家长，当客户中出现经常买奶粉的客户，就可以识别其为孩子家长。而“孩子家长”经常还会购买一些玩具、儿童教育用品，针对“孩子家长”这个特征，推送儿童玩具或者儿童教育类的产品就会有更高的转化率。早期的市场研究经常采用的方法就是聚类分析，通过对万千消费者的研究，将具有相似需求的消费者进行归类，得到具有相似需求的几类用户，然后为不同的消费者提供不同的产品，形成更加细分的定位于不同客户群体的产品。现在这种方法仍然经常被使用，虽然人们强调千人千面，但同一个产品做出上千种不同的产品是不现实的。
关系算法则是寻求事物间的关联性，从而通过控制一种事物得到另外一种事物想要的结果。例如，人们希望找到营销费用与销售产出之间的关系，从而判断营销投入所能够获得的销售产出结果。如果能够清楚投入与产出之间的关系，就能够判断投入是否可以得到相关的产出，并能够核算是否可以赚钱，能够赚钱就投资，如果不能赚钱则将资金投入那些能够赚钱的地方。又如，如果能够指导销售费用的各项花费与销售额产出之间的关系，就可以判断将销售费用投入在哪些方面会有更高的产出，销售费用花费在什么地方不会有较高的产出，从而能够更加合理地分配销售费用，使产出最大化。这种分析方法就是关系分析法，最常见的分析模型就是回归分析。
预测分析方法是比较难的分析方法，每个人都希望精准地预测未来，但未来的多变性、影响因素的复杂性会使预测的准确度下降，影响因素越复杂，预测的准确性就越低。例如，股票价格，影响股票价格的因素非常多，不仅包括企业的业绩，还包括市场因素、经济因素、政治因素、文化因素、国际关系、群体心理等，所以股票价格的预测难以精准。常用的预测分析方法有四种，包括经验法、类比法、惯性法和关系法，具体可以参考笔者的《企业经营数据分析：思路、方法、应用与工具》。预测本身会使预测的结果失效，这是因为如果大家都预测精准，都按照预测的结果执行，反而会干涉事物本身的发展规律，事物的发展将不再按照无干预状态发展，这种情况称为“预测干预”，也就是说越精准的预测会使预测更加不精准。
数据分析方法的应用是对数据价值的深度挖掘，采用更多的数据分析方法，数据价值就能够被更好地挖掘。
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