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做好公司各部門數據報表支撐的幾個簡單思維
[b]越來越多的數據，越來越多的需求，越來越多的不滿意[/b]

如今，[url=http://www.finereport.com/tw/]大數據分析軟體[/url]和[url=http://www.finereport.com/tw/]數據分析[/url]的
概念相當普及，從基層到管理層，從IT到業務，都深知「數據化管理」、「數據決策」的重要性。越多重視，壓力也
就越多，導致信息中心和數據部門往往處於進退兩難的狀態：

數據變多，需求變多，工作價值得不到體現，內部疲於應付。

提供了數據，但需求多樣變更極快，無法滿足各方需求，內部怨言層出。

如何做好面向全公司的數據支撐，哪怕只是簡單的報表提供，其實也是一件複雜且考驗思維邏輯的事。

作為曾經一度經歷過的表哥，本著吐槽加總結加吹牛的原則，[b]匯總下我在梳理並重新規劃公司數據支撐體系時的
一些思路，紀念下曾經看指標看瞎的某年5月。[/b]

[b]管理思維：數據支撐體系不僅僅是指標體系，還有更開闊的管理邏輯[/b]

數據報表的工作只是在整理數據嗎？當然不是，數據的整合和展現最終都是為了經營決策的，報表體系的背後邏輯應
反映整個公司的經營結果和經營方法。

做報表的，雖然事務工作多，但還是要抬起頭來，系統思考一下，報表的路該怎麼走？ 阿里提出了「小前台，大中
台」的概念，實際道理是相通的。報表中台對於報表人員的綜合素質要求很高，既要有寬廣的業務視野，也要有深厚
的數據沉澱，輔以溝通協調能力，造詣甚至遠超一般的業務人員。

一旦想清楚這個問題，你就知道你的數據體系必須要和公司目前的經營狀況和當前工作方向緊密聯繫，所以你的數據
工作的方向也就呼之欲出了：

方向一：公司目前是什麼樣的基本狀態？——銷售額、利潤、行業份額，用戶規模……

方向二：公司目前的市場競爭形勢是怎樣的？—— 新增份額、凈增份額，凈收益……

方向三：就目前形勢，公司需要抓住的用戶群來源在哪裡？——各渠道新增用戶價值轉換率、各渠道用戶價值分層、
各渠道投入產出比、會員滲透率、存量用戶重複購買率……

方向四：就目前形勢，公司推出的核心產品有哪些？——核心產品銷售達成率、核心要產品渠道滲透率、核心產品重
複購買率……

方向五：就目前形勢，公司採用什麼樣的管理方法和工具？——
OKR目標、KPI體系、銷售經理管理指標體系、客戶經理管理指標體系、CRM系統、OA系統、EPR系統……

在梳理過程中，會發現對應到任何一個整體業務的分析，需要提供的已經遠不只是業務結果那麼簡單，還包括各種管
理和執行數據。

[b]簡化思維：數據不是越全越好，主次突出，重點聚焦是王道[/b]

確定好數據的大方向後，接下來便是細化分析每個數據方向的具體指標體系，以及確定細分的程度。

這個時候，最容易犯的錯誤便是開始把所有用到的、想到的全部羅列並設計進去，建立一個所謂大而全的內容。我始
終認為，真正的[url=http://www.finereport.com/tw/]報表製作[/url]是為企業開發的，業務人員只是報表的需求提出者
，因此，還需要去理解報表提出的背景，哪些是這張報表的用戶，你需要尊重提出報表需求的人員，但對於報表開發
要有自己的想法和主導權。一味強調廣而全，不僅會讓執行者無法聚焦工作重點，而且會讓數據部門自身工作量大增
，吃力不討好。
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所以，在明確數據需求的大方向基礎上制定詳細的數據體系時，一定要時刻提醒自己，重點是什麼？

[b]一、不同的指標要有重點[/b]

比如在產品運營指標體系中，如果已開始投放（電商），需要積累數據，重點關注流量指標，例如UV、PV、渠道來
源、用戶線索、瀏覽量、產品瀏覽量排行、頁面跳失率、顧客評價指數、轉化率等等。

而如果運營了一段時間，市場已經成熟，首要的任務是通過數據分析提高銷售額。此階段需要重點監測追蹤流量和銷
售指標，例如訪客數、瀏覽量、轉化率，以及新增會員數、會員的流失率、客單價、ROI、動銷率、庫存天數、銷售
額等。

若行業份額較小，以拓展為主，那除了新增份額、凈增份額常見指標外，新增搶奪指標方面需往下衍生新增用戶存活
率、瀏覽用戶轉換率、新增用戶價值分層等細化體系，保有指標設計則相對簡單。

而如果行業份額已經較大，以保有為主，那新增相關指標則相對可以簡單，而保有指標除用戶保有率、會員活躍率等
常見指標外，還需往下衍生合約捆綁率，會員忠誠度、積分計劃活躍度等指標。

[i][u]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]！[/u][/i]

[b]二、相同的指標要有側重[/b]

同樣以用戶保有指標為例，用戶保有率和用戶流失率其實是同樣作用的指標，一方面是選擇其一即可。另一方面是，
選擇哪個，其實放到實際使用中，會有微妙的差別。

如果採用用戶保有率指標，往下衍生是業務層面的合約捆綁率、用戶活躍率、會員滲透率等積極導向指標，注重行銷
執行。如果現在用戶流失率，往下衍生是用戶觸店但無消費率、用戶沉默率、用戶直流流失率、流失用戶畫像特徵等
，導向為預警關懷。

[b]三、指標的細分，不需要過於龐雜[/b]

一般而言，過程三級，執行三級，就已經足夠定位問題及全面展現情況。

[b]邏輯關係：不僅僅是分類，更是反映業務之間的關聯

一、數據選擇邏輯：[/b]

為什麼業務部門提出一項數據的要求後，往往會接二連三的提出其他數據需求？其實他們也是在試圖嘗試尋找某個數
據背後的原因及可能。

在設計報表體系過程中，不僅僅只是分類，而應該考慮到指標間的關聯，在設計過程中就應該加入業務分析的思維，
比如分析者看到這個數據會聯想到其他哪些數據來探究原因？

我在當初利用帆軟報表（FineReport）設計整個報表體系的時候，常用的就是「結果指標——過程指標——執行指標
」三層邏輯結構。結果指標由過程指標決定，而過程指標由結果指標決定。

[img]http://www.finereport.com/tw/wp-content/themes/BusinessNews/images/2017062601.png[/img]

這種邏輯不僅在運營數據上適用，在管理指標上也同樣適用。比如KPI體系是結果，渠道任務目標管理系統是過程，
渠道經理/客戶經理監督體系是執行。

[img]http://www.finereport.com/tw/wp-content/themes/BusinessNews/images/2017062602.png[/img]

[b]二、數據呈現邏輯：[/b]
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確定好指標內容和指標邏輯後，就是數據呈現了。這方面，之前在如何設計企業內部的數據平台？中就已經總結了，
其實就是利用「分析報表—管理報表——基礎類查詢報表」三種層級展示，實現從宏觀到微觀，從上而下定位問題的
呈現邏輯。

對於筆者而言，我設計的方式是站在「分析報表—管理報表」維度上，以主題為維度切入，設計全報表。這樣就可以
直接從分析報表找到該主題發展的短板，從管理報表上找到導致該短板的主要原因，最後才去分析單報表。

[img]http://www.finereport.com/tw/wp-content/themes/BusinessNews/images/2017062603.png[/img]

以上是我對於整個報表體系建設的
一點思考感悟，但是實際操作過程中也並沒有這麼理想，仍然需要根據具體情況具體分類具體設計。
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