
MEPO Forum / 資訊
你與牛逼行銷的差距，就差這一套分析體系！

frlily / October 27, 2017 10:13AM

你與牛逼行銷的差距，就差這一套分析體系！
文 | 帆軟數據應用研究院 任敏
（文中報表都來自於FineReport[url=http://www.finereport.com/tw/]報表製作[/url]與BI商業智慧工具）

隨著市場情況日益複雜，企業在行銷決策方面挑戰越來越大。建立科學的行銷數據支撐體系，是保障企業行銷決策科
學性的重要基礎。本文從數據分析的角度對行銷決策的工作做了模塊化解析，包括分析指標拆解、管理儀表板、行銷
KPI體系、經銷商與門店管理、競品分析、預測分析等六大模塊，對企業行銷決策分析工作的規劃與建設有很好的指
導意義。
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1、指標

行銷決策的數據分析指標，流行的分解方法有很多種。我簡單粗暴，只抓重點，分為「業務模塊」和「運營模塊」兩
大核心板塊。

業務模塊包含整個行銷流程中涉及到的訂單、合同、發貨、回款、退貨等指標，例如銷售額、回款額等，同時也包括
業務流程的前端與終端相關的指標，例如產品價格、期初期末庫存、客戶滿意度、市場佔有率等。

運營模塊包含行銷過程中涉及到的人員、渠道、費用、以及預測等相關分析指標，它們是業務流程得以實現的先決條
件或媒介以及實現的結果。

具體指標內容可以看下面這個圖：
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2、維度

有了分析指標就有了做數據分析工作的基礎，接下來就要選擇合適的維度和方法來分析這些維度。對維度的梳理不僅
可以幫助我們更快掌握數據分析工作，更重要的是在實施過程中對IT人員數倉建模有很好的指導意義。

行銷決策分析中，常用的分析維度一般是：部門（總部、各事業部等）、區域（華南、華北等）、品類（產品種類）
、系列（產品細分）、渠道（經銷商、直銷、代理商等）、客戶（一般是按重要程度分等級）、時間（日、月、季度
、年等），也包含一些企業內部自定義的維度。

同一維度可以層級鑽取分析，不同維度可以從不同角度聯動分析，根據想要的不同結果和目的選擇不同的維度組合進
行分析，得出的分析模型也是不一樣的。

3、方法

將指標用某一維度展現出來，展現方式的選取就涉及到分析方法。

在行銷體系中常用的數據分析方法主要是：同比、環比、累計、計劃與實際、佔比、排名、對比、走勢、平均等。不
同分析方法做出的分析報表所表達的資訊是不一樣的，在前期需求評估和業務邏輯溝通時就應該確定好分析方法，往
往會事半功倍，效果顯著。

在關鍵指標確定之後，規劃如下的決策分析模塊，包括管理儀表板、行銷KPI體系、經銷商與門店管理、競品分析、
預測分析等五大模塊，分析的維度和方法是根據不同模塊做數據分析的目的來定的，下面具體介紹每個模塊的內容。

[color=#3300CC][size=large]二、管理儀表板[/size][/color]

管理儀表板是針對行銷領導提出的，目的是讓他們實時掌握整體行銷概況以及關鍵指標是否異常等信息，是典型的多
指標多維度聯動鑽取分析。
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綜合以上業務指標和運營指標，可以製作如下儀表板報表：

1、當日行銷實時作戰圖:
掌握行銷實時概況，用熱力地圖展示區域維度的數據，更直觀清晰；區域top排名，壓力競爭促進業務增值；品類銷
售佔比，了解銷售額貢獻比例；關鍵指標可用儀表板或數值顯示，直接明了，明細數據可用聯動或鑽取的形式，建議
用鑽取，單頁元素過多會視覺疲勞，信息不集中反而影響使用者體驗。

[img]http://www.finereport.com/tw/wp-content/themes/BusinessNews/images/2017102402.jpg[/img]

2、產銷存平衡圖：
行銷的基礎是維持一個良好的產銷存平衡，不應該存在斷貨，也不應該存在囤貨積壓，將生產線上品數量與庫存成品
數量和銷量做對比分析，監控期初期末庫存，設置庫存預警線，預測斷貨風險及積壓周期，最好是直接定位到責任部
門或個人，異常數據推送到領導，實現PDCA反饋改善的良好循環。
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3、預測實際對比走勢圖：
對於行銷運營來說，關注的指標主要是銷售額、銷售成本、費用以及利潤，拿下面案例圖介紹其分析價值：將每月的
預算與實際值進行對比，可以看出預算工作的準確性，例如6月的凈利率預算過低是因為5月份沒有預算出6月份的成
本增加導致，再進一步鑽取分析，可能是增加了大量的人力，未預測到的原因可能是人事與財務信息交流的問題，就
可以針對性的解決；例如3月到6月，毛利率與成本佔比的變化幅度不大，但是可以看到凈利率的波動正好與費用率
的波動相反，進一步對費用率的異常波動進行分析針對性的進行改進，以促進凈利率的平穩增漲。
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4、當月運營關鍵指標概況：
業務概況和運營概況的儀表板都是需要的，將領導關注的幾個運營關鍵指標用不同的方法展現，地圖展示區域維度，
經銷商門店排名或者區域銷售利潤排名，凈利潤的走勢情況，整體目標達成情況，這個儀表板和上面運營預測對比的
基礎，但不能放在一起，因為數據分析目的和側重點不一樣。

行銷決策分析的數據應用方法

[color=#3300CC][size=large]三、行銷KPI體系[/size][/color]

行銷運營中比較看重人效和投入產出，所以建立一個完善的行銷KPI體系是非常有必要的，將一些指標細分到具體某
個人或某個部門及區域，作為部門或個人的績效考核指標，有督促作用也有激勵作用。

1、KPI體系

KPI體系不是簡單的指標羅列，要結合管理的理念去實施，做KPI考核的目的不應該是限定員工的工作輸出，而是要
讓員工發揮最大能力去創造價值，這個價值我們用指標的形式去量化，頹廢不前的及時擯棄，不斷上升的要給予更大
的平台讓其發展，所以激勵效應是KPI體系的核心。

行銷KPI關鍵指標為銷售額、客戶數、回款額、利潤率、效率、達成率、增長率等，銷售額、客戶數、回款額、利潤
率是衡量行銷人員個人業務能力的關鍵指標，效率（通常是價值/成本）用來衡量其工作效率，達成率與計劃值對比
，用來衡量抗壓能力，增長率是很多企業忽視的指標，僅從當月數據來考核員工的績效是不合理的。

KPI體系應從對標激勵、監管報告、會議復盤三個角度出發建設：

對標激勵是員工或部門間橫向、縱向對比的過程（最典型的銷售額排名、目標達成率），通過對比員工實現自我激勵
；
監管報告側重的是數據的準確呈現、歷史存檔以及層次彙報的過程，實現自上而下的監控管理體系；
會議復盤，對好的進行表揚，差的總結反思，從其他維度分析檢驗行銷策略的合理性。

2、KPI報表
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KPI報表應根據不同對象分別開發製作，分別是以個人、區域或部門、總體三個維度去考慮。

個人維度——實現自我激勵
個人的KPI應該直觀清晰，直接展示分攤到個人名義上的銷售額、銷售成本、費用以及產生的凈利潤，同時還應該有
個人對比和他人對比，個人對比主要是同比環比，以及增長率的體現，他人對比最好是以柱狀圖排名的形式，讓每個
區域或部門負責人監控各自員工的績效情況。
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區域或部門維度——有可比性的團隊競爭
不同區域的市場情況不同，不同部門負責的產品或區域不同，單純拿銷售額作為指標來考核是不合理的，利潤率在一
定情況下可以消除這種不合理性，但是也會存在某些區域銷售額過低，業務變動幅度大，所以以利潤和利潤率來共同
衡量不同區域或部門的績效是相對合理的。

[img]http://www.finereport.com/tw/wp-content/themes/BusinessNews/images/2017102407.jpg[/img]

總體維度——運營自評，對上彙報
從行銷整體的角度來衡量KPI是很有必要的，自評對下一階段計劃可以起到參考作用，而且對上級彙報也有數據基礎
，自評同樣是對銷售額、利潤等指標的展示，但目的和側重點不同，應從計劃達成率來分析，以及按時間維度做趨勢
分析，體現部門是持續增收還是虧損，最後還應該從整體角度算出平均人效，判斷資源的投放是否合理。
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對於家電行業來說，正常的行銷模式都是經銷商和門店較多（電商見第五點競品分析），所以對經銷商和門店的管理
尤其重要，從兩個角度去做分析。

1、整體概況——針對企業統一管理

各經銷商、門店數據定期匯總到企業總部，由總部做統一的數據清洗轉化操作，可以做成儀表板的樣式，包含所有經
銷商或門店的數量、訂單總額、銷售總額、庫存總額等信息。

2、單體情況——針對各經銷商或門店自我管理

對於各個經銷商或門店提供的數據，針對性的製作一些報表，然後嚴格控制許可權，僅開放這些報表給他們，便於其
內部管理，展現形式與管理儀表板類似，也是分業務和運營兩部分，不過有些指標經銷商或門店不一定給到，比如利
潤。

差異化比較大，前期可以從合作較好的幾個經銷商入手，使用起來之後便於後期橫向推廣。

[color=#3300CC][size=large]五、競品分析[/size][/color]

知己知彼也是行銷策略中的重點，涉及到外部電商平台數據的獲取以及分析方案，詳見之前系列文章《打敗競品第一
步，做好競品分析》。

僅以電商平台的數據作為分析對象，如企業有其他數據來源，也可討論出對應的數據分析方案。
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行銷運營中非常重要的一個環節就是預測，包括市場趨勢預測、銷量預測、費用預測，用以提前制定行銷策略和指導
各區域行銷工作，促進計劃和目標達成，與實際值做對比，矯正下次預測值，為KPI提供了數據基礎。

1、預測方法

通過數據做的預測一般都是定量分析，而對於諸如需求變動、經濟變動、同業競爭動向、政府政策、消費觀念轉變等
外界因素的影響是無法很好量化的，所以預測工作一般都是沒有既定的公式，需要結合管理者的思考，通過數據填報
錄入的方式，將預測值存入資料庫，進而影響下個月的訂單計劃和生產排程以及銷售計劃。

在沒有既定公式的前提下，我們可以通過對歷史數據的計算分析給出預測的參考值，管理者在參考值的基礎上再結合
外界因素進行判斷，準確度會提高不少。

趨勢預測法:
對歷史數據按時間維度進行加權平均，加權的係數可以根據季節性或節假日的影響進行調整，再乘上歷史平均的增產
率，得到當前趨勢下一時間段的預測值，然後用往年同期值進行校驗。

因果預測法:
利用回歸分析法，將相關性的一套數據做對比回歸運算，得出下一時間節點的預測值，例如油煙機和油煙機套裝，相
關性很大，可以採取這種方式。

2、預測報表

預測值通過填報錄入的方式進入資料庫，然後通過報表製作工具或BI商業智慧工具展現在前端，主要是和實際值的對
比，判斷實際銷售指標是否達標，可以作為KPI考核的依據，另外也可以幫助判斷預測的準確性和計劃安排的合理性
。
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這裡，我們做個總結，行銷決策分析的數字化應用思路主要包含以下幾點：

打通數據壁壘，實現信息透明，讓行銷總監看到的不再是黑盒信息；
輔助管理預測，提高決策成功率，讓行銷經理的運營工作不再無憑無據；
提高工作效率，促進業務增值，讓行銷人員之間實現橫向縱向對比的良性競爭。
這就是數據的價值，這就是數據分析的魅力。

數據分析，報表實例，專業的人都在這裡！加入[url=https://www.facebook.com/twfinereport/]FineReport臉書粉絲團[
/url]！

Edited 1 time(s). Last edit at 10/27/2017 10:18AM by frlily.

Powered by TCPDF (www.tcpdf.org)

                                4 / 4

http://www.tcpdf.org

