数据分析一方面自己要会将数据制作成图形便于他人解读，另外一方面，我们自己也必须学会解读别人的图形，或者解读自己过去曾经制作的图形。每个数据图形背后都是数据，而不同水平和能力的人在同样图形上看到的东西可能会不同。
解读数据会有很多方法，我们这里给大家提示性介绍十个方法。
①辅助线 ②找差异、找变化 ③找奇异点、特殊群体 ④找转折点、拐点 ⑤找特征 ⑥找问题 ⑦找源头Root Cause ⑧找关系 ⑨找驱动 ⑩找规律
1、辅助线——强化差异的辅助线让我们更加清楚认识事物的规律性、特征性
我们举一个例子。
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上图是一家快速消费品公司的月度销售额曲线图，总共是2年半左右的数据。从图形上我们可以看到这家公司的月度销售额在不断地上升，呈现稳定增长的态势，多数月份都是小幅波动，只有部分月份波动幅度比较大一些。
如果仅仅停留在这个层级的解读上，我们可能还没有看到这个公司销售管理的问题。我们添加一下“辅助线”，将上面的图形用下面的方式来“辅助解读”一下。
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添加辅助线之后，你会发现在每年的11-12月份销售额不增长或者呈下降趋势，而每年的1-2月份实现井喷式增长，而到了3月份有大幅度下滑。这个带有春节的特征，但作为快速消费品来讲，消费者年前大幅度购买存年货是一种可能。而在这种可能下，业务人员为了达成年度销售目标，在每年的12月份做好促销，从而让本年度的销售目标超额完成。为了追究原因，数据分析人员需要去查看市场，了解具体情况。
实际考察发现，这个公司每年的12月份，货架上的产品几乎空了，是销售团队“技术性断货”。是因为销售团队完成了当年的任务目标，担心今年完成的太多，明年的销售目标定太高，给自己带来完成目标的压力，所以技术性断货。而产品是非常受消费者欢迎的，当消费者发现自己喜欢的产品断货了，等到产品重新上架的时候，消费者会一下子购买很多，以免下次断货不好买到，所以造成1-2月份的销售额大幅度提升了。这种现象我们称作“压货”，压着货物惜售现象。
压货会造成公司营销费用的浪费和销售机会损失，会阻碍公司的发展速度，影响公司市场占有率的提升。同时，因为供货不及时会造成渠道和终端抢货，无形中形成过高的库存，甚至让公司对终端销量的预测失效，影响决策的准确性。
压货现象的存在是公司在销售目标制定上的不科学，武断地将去年的销售额作为基础，生硬地添加一个比例来作为新一年的销售额目标，对市场需求、公司发展、竞争对手等估算不足，不能按照市场情况制定合理的销售额目标；另外，公司的超额完成任务的奖励上不足，导致销售团队超额达成当年销售目标的积极性不足，从而宁愿牺牲很小的超额完成奖励，也不愿意明年背负更多指标。这是人力资源设定的绩效激励机制的不足。
同样的图，我们再做第二条辅助线，如下图。
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通过添加这一条“辅助线”，你会看到整个公司的年度增长竟然呈现一个“大阶梯状”，而不是我们常见的“斜坡式”。一个公司销售额的增长肯定是一个斜坡式，因为随着公司品牌的推广、渠道的推广，知名度在慢慢地提高，而不是一下子就提高了，只会是一传十十传百地递进式增长，而不会是一年每个月变化不大，第二年一下子上到一个台阶之后，继续在这个台阶上持续销售相同的数量而不增长。辅助线这种特征的销售额在一定意义上反应了公司的“限量销售”，公司一个月就只有这么多货物，只有这么大的产量，产多少卖多少，多了生产不出来。第二年上了一个台阶，说明扩大了产能，供应量增加了，第三年又是通过产能扩大来实现的销售增长。
仔细审查下公司实际的产量，如果不是产能限制导致的这个图形，那么就是销售团队的管理问题。该公司产能利用远远未饱和，销售人员按量销售，一个核心的问题在于销售人员的月度指标是按照全年指标除以12来设计的，销售人员完成了当月的指标之后，就没有了积极性去继续销售更多的产品。当第二年销售目标重新设定的更高了，仍然能够快速地完成，说明这家公司的产品还是有非常大的市场潜力没有被挖掘，销售人员只按照其目标和奖励机制在工作，并不是为了公司的发展和市场占有率提升，这导致整个公司丧失了大量的销售机会。背后的根本原因两个：1）销售目标分解不合理，年度/12，没有考虑从1月份到12月份的增速；2）销售超额完成激励不足，销售人员没有动力去卖超过月度目标的产品。
辅助线是一个强大的工具，就如我们中学里学习几何要利用辅助线解题一样，我们也需要利用辅助线来解读我们的数据。必要的时候，在图上添加几条辅助线，能够让我们更好地解读数据背后的故事。
2、找差异、找变化
找差异和找变化是我们天生的一种技能，我们人类认知大自然的时候就开始认知差异和变化，并从不断地大自然的变化中寻找规律，日出日落，我们有了利用影子来计时的发明——日晷(gui)，或者叫做日规。
如果事物没有什么变化，我们往往得不出一个明确的结论，当有变化的时候，我们寻找事物变化的驱动因素，从而形成事物变化的驱动要素，如果我们希望事物做出某种变化，我们就按照我们从事物变化中总结出来的驱动要素，配置这样的驱动要素，让事物做出变化，这是我们积极主动推动事物发生变化。如果我们能够有成功的驱动要素，我们按照成功的驱动要素积极去构筑这个成功的条件，我们就能够取得成功，企业也能够取得成功。这也是我们经常喜欢读传记、读别人成功的故事。
一个事物的变化往往有必要条件和充分条件。充分条件的意思是只要这个条件达到了，事物必然会按照预定的方向呈现出变化；而必要条件是指要想事物发生变化，这些条件必须具备，但仅仅具备这些条件，事物还是不能按照预期做出相应的变化。但当我们用数据或者现象事实来做分析的时候，如果找出的是充分条件，我们就成功完成了分析工作，但如果只是找出了必要条件，我们距离成功还有很长的路。要想验证我们找出的条件是必要条件还是充分条件，我们就需要通过重复实验来完成，如果我们不能通过论证来达成的话。
我们听了太多成功的故事，当外部环境发生变化的时候，我们沿用故事中主人翁成功的方法的时候，发现原来成功的充分条件可能仅仅是必要条件而已。我们听了马云太多的成功故事和心灵鸡汤，现在80后的人基本上都是喝着马云的鸡汤而长大的，马云创业成功的故事激励着很多人去创业，去尝试，但马云成功的外部环境对比现在已经发生了翻天覆地的变化，他的成功路径已经无法复制，他的鸡汤虽然营养丰富，但这些基本都是必要条件，而非充分条件。
做数据分析的专业人士需要对事物的变化有足够的敏感性，不要因为变化微小而忽略，更不能因为变化不常见而不见。敏锐地觉察到事物细微的变化是我们比别人更早发现问题、发现规律、发现事物发展方向的捷径。如果不是这样，等大家都看得到变化的时候，你所看到的，跟别人看到的就没有不同了。
“春江水暖鸭先知”与“温水煮青蛙”的故事有相反，我们在阅读大量数据的时候，我们能够感受到事物的微小变化，能够做到“春江水暖鸭先知”，如果我们感受不到事物的微小变化，我们就会是“温水中的青蛙”，因为感知不到微小变化而逐步被同化。
有次回农村老家，是2014年，我发现78岁的伯母都能够拿着智能手机跟远在外地的堂兄聊微信聊半天。虽然不识字，但按住就说话，放开就发送，这么简单的操作。之前我不觉得这个简单的设计多么强大，自从我发现78岁的文盲老太太都会用微信语音聊天的时候，我真的被感动了，这个全民普及智能通信的时代，所有人都在网上成为网络的一个分子，这必然会产生裂变式的效应。未来智能手机将还会更加简单，不需要按键，比Siri还聪明，能够感知到你想要的和想说的，一个78岁的农村文盲老太太也能够直接跟手机对话，完成老太太希望完成的事情，比如说跟儿子通话、跟儿子视频、看孙子玩耍等等。
找变化是人的本能技能，但寻找变化背后的驱动因素需要专业能力，需要对事物的理解，需要一些基本的常识，如果在企业中，那就需要对企业经营、行业规则等有较为深刻的认识，能够辨别是充分条件还是必要条件。
3、找奇异点、特殊群体
与传统统计学不同的是，大数据时代下，我们的数据集都是全部数据，不是抽样数据，如果存在奇异点，不会是因为抽样造成的、也不是随机造成的，是切切实实存在的，而奇异点的存在必然就有其道理——存在即为合理。而奇异点的深度研究能够让我们感知到一些新的变化或者细微的变化，非常小众的东西有可能会成为受大众欢迎的东西。
我始终不认为大数据更加关注事物或者数据的相关关系、关联关系，而不太重视数据间的逻辑关系、因果关系。为了更快地商业化数据分析结果，我们可以将发现的关联关系、相关关系、共生关系应用到实践中去，但追求数据现象逻辑规律的努力不能停止。我们需要了解事物为什么发生，为什么存在？我们需要知道事物的逻辑规律，我们才能更好地预知世界，才能产生更多的知识和智慧。
而特殊点、奇异点、特殊群体的存在为我们揭示了世界的差异所在，而这个奇异点未来会不会成为主流，未来会不会成为一种趋势，这都是需要我们探究的。探究奇异点的存在，让我们发现更多新生的东西，是我们做数据分析的乐趣所在。
我在一家婴幼儿奶粉公司做商业智能的时候，发现有个用户购买了大量的三段奶粉，而这个用户本身并没有婴幼儿，我原以为这个用户是买来送礼的，因为并没有转卖的机会，我们的分销渠道覆盖率非常高的。但是连续两个月、三个月都购买了大量的奶粉，应该是4-5个婴幼儿的用量。后来我们追踪下去，发现这个用户是买来给自己家里术后住院的家人的，家人手术后无法进食，而我们的奶粉是全配方奶粉，是非常全面的营养配方，只要吃奶粉，所有的营养多全面了。我们内部开会的时候我提出一个想法，我们公司的奶粉除了婴幼儿市场外还有一个值得关注的市场，那就是老年人和手术后营养补充市场。这个市场应该也不小，值得关注开发对应的产品。
这就是通过关注奇异点的数据，并深度挖掘之后，找到新产品开发路径的方法。如果不关注奇异点，或者发现奇异点之后就放弃了，这是非常可惜的。一些奇异点能够给我们带来创新的启发。
就如海尔洗衣机在农村市场发现有人用洗衣机来洗土豆，然后开发了用来清洗土豆的洗衣机一样，一个奇异点的数据可以给我们带来新的探索。如果我们把握好了奇异点的数据，然后研究下去，就会发现完全不同于我们常规理解的内容，我们就能够有了新的启发点、新的引爆点。
4、找转折点、拐点
数据的转折点和拐点是非常重要的，甚至是非常关键的分析要点。事物发展都有惯性的，而转折点和拐点突破了事物常规发展的惯性，完全去到另外一个方向，这需要强大的力量来扭转，这个拐点和转折点的分析能过让我们认识这个强大力量的真实实力。
一个公司销售额持续增长，忽然间下滑了，那么这个下滑的驱动因素是什么？如果忽略了这个驱动因素，有可能公司就像高山滚雪球，越往下速度越快，而雪球越滚越大，最后一发不可收拾，届时就彻底晚了。
中国经济的发展过程，这个图形我们前面分析过。中国经济发展的35年中我们有好几次的拐点，每次拐点都是我们释放了巨大的机会导致了新的突破式增长。
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其实仔细研究中国经济的发展历史，你会发现很多个拐点，有的拐点很大，比如说1981年-1982年的快速增长，1984-1985年的持续下滑，1990-1991年的再次快速增长，1992-1993年后的进一步下滑，1999-2000年的止跌稳步上升，2007年的巅峰时期到2008年的大幅度下滑。研究这些拐点，能够让我们认识到一个国家经济发展增速的驱动力，以及驱动力发挥规程中的阻碍力量，以及每个驱动力的极限。
研究行业数据也要认识到数据的拐点，一个行业快速发展到逐步稳定，到后期的持续下滑，然后逐步进入不增长的阶段，每个行业都会有一个发展历程和周期，都会有不同的驱动要素。
研究公司的发展历史也可以看出一些常见的规律。一个企业发展到20-30人就需要开始建立分工的组织体系；当发展到50-100人的时候，就需要建立相对完善和严谨的制度和流程；当发展到250人-300人的时候，企业需要开始考虑每个人的职业规划，公司的职级、薪级体系需要完善；当公司规模达到500人以上的时候，需要不同的业务领域或者分组管理，开始考虑业务的中长期规划，有种子业务、发展业务和核心业务，需要在人员管理上做出不同的调整，在业务安排上有不同的激励措施；当达到1000人以上时，企业又开始了面对新的挑战。以上所说的人数规模是大概的，不同的行业、不同的业务复杂程度、人员文化水平肯定面临瓶颈期的时间是不同的。
行业环境也会大大影响企业瓶颈期的到来。快速发展的行业，企业的瓶颈期到来的就晚一些，行业发展停滞时，企业的瓶颈期到来的就早些。原因很简单，当企业乘坐行业的大船快速发展的时候，只要发展，大问题也不是问题，当行业发展停滞，企业的发展也受到影响，企业不发展，小问题都会成为大问题，甚至是致命的问题。
5、找特征
事物的发展总会留下历史的证据，而这个证据是需要不断挖掘的，这就是数据分析的经验所在。看过美剧CSI (Crime Scene Investigation, 犯罪现场调查)的朋友都会知道，所有犯罪证据的收集都是时候，根据现场留下的各种证据然后尽兴推测演绎还原等方式来推演过去发生了什么。
其实只要事物发生发展的过程中记录了数据，就会留下事物发生和发展的影子，就能够推演过去发生了什么，为什么会发生，怎么发生的，然后找寻其中的驱动要素或者发生发展的规律，这就是从数中找寻证据。
比如说前面我们研究的一个公司月度销售额的曲线图，因为我们采取了压货的策略，必然在销售数据上呈现了下行，而断货恢复后，消费者购买里反弹，导致销售额上升，这个变化是“压货”这个行为造成的结果在数据上的反应。如果我们的数据真实、准确、可靠，会留下事物发生过程的影子，是无法造假的，只有你发现不了，没有不留痕迹的数据。
任何的事物发展都有其自身的特征，如果能够对事物的数据特征有更好的认知，就很容易从数据的形态表现上看到事物是怎么发生和发展的。这就是我们说的，要看数据表现出来的特征。
识别特征是需要经验的。如果不知道什么叫做压货，什么叫做囤货，为什么要压货，为什么要囤货，那么就无法识别出上例数据中的压货现象。这也是为什么作为数据分析师跟其他的技术人员、编码人员职业不同的原因，数据分析师类似老中医，经验越丰富、经历越多，其价值越高。越有经验的数据分析师越能够从一些简单的图形中看出问题所在，时间积累的经验为数据分析提供了更多的知识。虽然在技能上、在软件操作上、在代码编写上落后于年轻一代，但在数据解读和数据识别上，资历深厚的数据分析师能够给出更加丰富的解读。
换一句话来表达这个意思，我们可以说，越懂得人性，越能挖掘数据背后的故事。如果我们拥有更多社会学、心理学、经济学、管理学等多学科的知识，我们能够了解企业中会发生什么，我们在解读数据过程中就能够有更加丰富的想象和假设，然后根据想象和假设寻找想对应的验证，然后佐证我们发现的问题。如果没有这个过程，数据分析只会停留在对数据本身特征的描述上，不能解释数据所反映的事物的发展变化规律。
做股票交易的朋友会有各种看图的本领，比如说一个5日均线、10日均线、40日均线与主交易线穿插代表什么，什么是大阳线、什么是大阴线、什么时候预示着上涨行情，什么时候预示着下跌行情，什么是金叉，什么是死叉，什么是交叉，这些都是经验的积累，也有数据分析的结果。通过图形本身的特征预示着事物背后的相关规律，这是从数据的角度去解读事物发生和发展规律的基本方法。
为了寻找数据的特征，可以采用各种方法，一种方法就是呈现在图形上，肉眼来观察具体数据集的特征，另外一种方法就是我们常用的描述统计的方法，通过观察描述统计后得到的指标找到数据分布的特征，从而能够更准确地理解数据集，包括数据集的平均值、极距、最大值、最小值、中值、峰度、偏度等信息。
全文摘自《企业经营数据分析-思路、方法、应用与工具》赵兴峰著
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