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一深度商业分析的七大基石

从Target预测少女的案例谈起 • Target分析师安德鲁.波尔基于网上商店行为，
利用数据挖掘技术创建了“怀孕预测指标”

• 波尔的计算机抓去25种商品进行分析，对每个购

物者进行打分，还可以预测预产期，根据怀孕所
处的各个阶段派送优惠券

• 不断测试，从数据中发现规律，怀孕中期，孕妇
会大量购买免香型沐浴露，怀孕20周会大量购买
镁钙锌等保健品

• 如果一个客户在3月购买了，可可油沐浴露，大

量镁钙锌保健品，淡蓝色小地毯。其可能的分娩
日期是8月底。



一深度商业分析的七大基石

职能 过去 现在 未来

分析团队 发生了什么 什么正在发生，为何发生？ 将来会发生什么

执行团队 该如何做？ 正在如何做？ 应该如何做？

何为深度商业分析？

利用数据和工具找到隐藏的规律，对即将发上的商业行为进行预测，为企业经营提供决策支持。

深度商业分析目的



一深度商业分析的七大基石

• 如何获取新客户和保持存量客户
• 如何定位潜在客户和提升市场份额
• 如何应对外部竞争威胁
• 哪些是企业高利润客户，如何获取更多的高利润客户
• 哪些是企业高忠诚度客户，如何获取更多的高忠诚度客户
• 企业的产品体验和客户体验如何，竞争对手如何
• 客户需要的哪些新产品和服务

1    商业挑战基石

商业挑战基石将聚焦企业最重要的需求，引导商业分析战略或方案的发展



一深度商业分析的七大基石

2 数据基石

• 将企业内部数据源进行存储和集中（包括商业分析无关的数据，例如调查数据，行业数据）
• 基于商业场景和用户经营，将数据进行标签化，另外可以考虑建立统一的用户管理系统
• 引入外部数据进行数据整合，包括运营商数据、社交数据、移动App数据等
• 建立基于客户的综合视图，微观分析客户兴趣和消费偏好
• 运营指标的标准化、量化、可视化、实时化、趋势化，指导业务运营工作
• 考虑建立数据模型，为决策数据层面的支持

数据是商业分析的基础，需要逐步渐进，逐步提升，内部数据为主，外部数据为辅



一深度商业分析的七大基石

3 分析实施基石

• 商业目标是什么，何时达到商业目标
• 达到商业目标的过程中，商业战略是什么
• 执行计划和行动中，需要哪些部门的支持
• 需要哪些工具和软件
• 需要哪些数据作为支撑

以上问题是分析实施前需要考虑的问题，如果处理好，将会搭建成功商业分析基础



一深度商业分析的七大基石

4 洞察发现基石

洞察发现的主要目的是发现规律，提供决策支持，传播反馈很重要

• 训练分析人员超越个体
• 从商业挑战、目标、问题入手
• 只列出所能回答商业问题答案的事实
• 需要了解业务需求和数据来源
• 聚焦数据所含意义而不是数据
• 提供商业建议，无论其多么困难
• 广泛传播、商业效果监测、量化评估

确定问题

identify

掌控和数据

Master

赋予含义

Provide

可行建议

Actionable

传播观察

Communicate

跟踪结果

Track



一深度商业分析的七大基石

5 执行和测算基石

执行和测算主要目标是展示分析工作，是否完成完成目标，确保商业分析不断体现
其积极的商业效果。

• 描述没有方案之前发上的情况
• 描述方案之后发生的情况
• 方案如何增加商业收益（客户保持、客户获取、CLTV，客户流失、商业收入）
• 方案如何提升企业生产力（例如人均销售、平均订单数、人均外呼数量、营销成本、客户体验）
• 内部客户对方案的满意度（满意度、背靠背评分）



一深度商业分析的七大基石

6 知识共享基石

竞争激烈的商业环境，利用暴增的数据信息，分析和创新成为成功的生命线

7 创新基石

• 利用企业的智慧从数据中创造更多的
商业价值，在企业中培养数据文化，
各部门员工主动了解商业分析情报。

• 将企业从命令管理模式转向智慧数据
共享模式

深度商业分析的逻辑是
• 揭示
• 预测
• 优化
成功企业的创新特征
• 聚焦客户
• 产品差异化
• 理解并预测市场及趋势
• 执行迅速
• 鼓励员工推行分析和创新



二客户洞察和数据应用

用户画像的原则

1 信用信息和人口属性信息为主

信用信息是描述一个人在社

会中的消费能力信息，所有的信
息都是信用信息就是这个道理。
定位金融企业需要触达客户，人
口属性信息就是起到触达客户的
作用。

2 采用强相关信息，忽略弱相关信息

强相关信息就是同场景需求直

接相关的信息，其可以是因果信息，
也可以是相关程度很高的信息

如果定义采用0到1作为相关系
数取值范围的化，0.6以上的相关
系数就应该定义为强相关信息。

3 将定量的信息归类为定性的信息

用户画像的目的是为产品筛

选出目标客户，定量的信息不利
于对客户进行筛选，需要将定量
信息转化为定性信息，通过信息
类别来筛选人群。



二客户洞察和数据应用

用户画像涉及数据的纬度需要业务场景结合，既要简单干练又要和业务强相关，既要筛选便捷又要方便进
一步操作。

用户画像数据类型分类，共计五类

1 人口属性——用户是谁，如何联系用户
2 信用信息——风险控制（资产，收入，支付习惯）
3 消费特征——消费习惯和消费偏好
4 兴趣爱好——品牌偏好，个人兴趣

以上所有的信息皆为静态信息，大多数短时间不变，为历史信息，更新频率可以定为一年
5 社交属性——社交媒体，言论特点，个人爱好

动态信息，需要及时更新



二客户洞察和数据应用

金融企业用户画像的基本步骤如下

1. 画像相关数据的整理和集中

2. 找到同业务场景强相关数据

3. 对数据进行分类和标签化

4. 依据业务需求引入外部数据

5. 按照业务需求进行筛选客户

用户画像工作刚刚开始，需要外部数据和支持帮你走向光明



二客户洞察和数据应用

DMP可以通过技术手段整理内部数据，并将外

部数据引入到金融企业内部，建立标准的标签体系，
提供灵活的用户画像方式，深层次分析客户，按照
业务场景筛选客户，最终触达客户。

分析
客户

目标
客户

触达
客户



二客户洞察和数据应用

银行DMP业务数据场景

寻找贷款，消费，财富管理的客户。消费金融和财富管理是重点。

理财用户：定期将工资／收入转到支付宝＋理财App高度活跃用户

购房用户：收入＋年龄＋无房产＋出现在房产销售区域＋学区房区域

消费贷款人群：年龄＋收入＋工资账户余额＋电商App活跃＋理财App不活跃＋贷款App活跃

境外游客户：境外消费／机场位置＋旅游App高活跃用户＋境外游社交数据

购车客户：年龄＋收入＋无车＋汽车类App高活跃用户＋汽车论坛言论＋4S店

分期客户：年龄＋收入＋工资＋月还款金额＋还款时间



三机器学习在金融行业应用实践

聚类分析的应用

定义：
聚类分析是把对象划分到不同的类，使得类内的
对象尽可能相似，而类间对象尽可能相异。

与传统分类相比：

• 科学性：传统分类依靠经验，对于研究对象大
多靠猜；聚类分析依靠客观数据以及其中隐藏
的信息把相似的个体聚为同一类

• 全面性：聚类在分析时考虑对象所有维度上的
信息（成百上千），而传统分类一次只能研究
几个维度上的信息

• 探索性：传统分类需要事先定义好划分的数量
和特点，聚类分析研究的划分是未知的，需要
在研究的过程中不断总结和发现划分的特点



三机器学习在金融行业应用实践

 在3D图像中，x轴代表客户最后一次登陆日期，y轴代表总登陆时
间，z轴代表客户收益。

 X，Y，Z均为抽取的局部变量

 黄色的图像标明了根据客户的行为和收益等将客户聚成几类

 由图可以看出，用户被分成3类人群，和上述结论相符

人群I

28%

人群II

20%

人群III

52%

人群III

投资型用户

• 年龄偏大，男女适中
• 习惯使用理财、钱包产品，且
投资收益大，持仓量高

• 部分用户使用应用在早上10
点前

• 登录和使用钱大掌柜频繁

人群II

僵尸型用户

• 年龄适中，男女适中
• 几乎不使用钱大掌柜应用
• 第一次和最后一次时间相
近，估计为受营销活动所
致，一次性用户

人群I

一次性型用户

• 以女性为主，年龄偏
小

• 重钱包、轻理财
• 低频使用钱大掌柜应
用

• 最后一次登录日期低
于第一次日期，可能
投资后没有后续登录
行为

左表为3类人群分类情况，其中数值表示该类此类人群平均值（标准

化），数值大小含义请见变量描述

数据已标准化，取之范围在－1到1之间，后续对实际数据进行解读

聚类分析的应用



三机器学习在金融行业应用实践

• 利用决策树技术，进行按揭贷款风险识别。计算未来客户逾期还款或提前还款发生的概率

• 银行实施提前介入方法，降低逾期还款的概率或将资金提前进行安排，提高资金利用率。项目实施一年来银
行增加了6亿美金收入

决策树用于抵押贷款管理



高净值客户客挖掘和营销

高净值客户种子筛选 十亿活跃设备机器学习 潜在用户定向广告投放

短信转化率 6.5% ，人均购买理财产品12万，千元营销费用带来亿元理财产品购买

Lookalike 算法的应用

三机器学习在金融行业应用实践



三机器学习在金融行业应用实践

基于IBM沃森的财富产品推荐

• 利用IBM 沃森机器计算结果，为高端客
户提供适合其风险偏好的财富产品应用

• 减低了营销成本

• 提高了客户满意度

• 提高客户的收益

• 吸引了更多的高端客户

数据

• 银行自身数据

• 客户提供的数据

• 外部互联网数据

• 各项经济数据

收益



高价值客户挖掘 客户挽留 关联产品分析营销响应

以已有的高价值客户

作为种子。从已有的几百
万客户中，利用机器学
习，计算出了几万左右潜
在的高价值客户。

通过数据营销和红包
激励，使高价值客户比例
提升了15%，理财产品购

买增加了几亿元。

Talking Data  DMP Plus

利用关联分析，找到

了相关度较高的理财产
品实现协同销售，提高
理财产品销售额。

三个月运行之后，关

联产品页面的点击率提
升了30%，其中关联产
品销售额提高了10%左
右。

利用红包响应客户作

为种子，进行机器学
习，找到同这些种子相
似的设备信息，定位潜
在利用红包购买理财产
品的人群。

理财产品购买转化
率从过去的千分之三提
高到了百分之四点五。

参考已有流失客户，

利用其作为种子进行机
器学些，寻找相似客户，
对这些潜在流失客户进
行营销，降低客户的流
失率。
银行降低了30%左右

的客户流失率，理财产
品流失减少了几亿元。

机器学习在银行客户经营上的应用

三机器学习在金融行业应用实践



三机器学习在金融行业应用实践

1 伦敦证券交易所 40%的交易是由算法和模型驱动的
2 美国的John Elder（约翰，埃尔德）博士建立了股票预测的黑盒子，押上了全部身家－10年
3 美国三角洲金融公司开发了交易系统，预测标准普尔指数变动，自称准确率为70% －骗局



三机器学习在金融行业应用实践

UBI就是Usage Based Insurance，基于驾驶行为而定保费的保险，保

费取决于驾驶时间、地点、驾驶方式等综合指标考量，为记录驾驶员
的上述行为并关联理赔金额，参加UBI的车主都会在车上安装UBI车载
智能盒子。欧洲和北美以及韩国早已颁布了一些鼓励政策以促进UBI
发展，中国也已于2012年核准发布了UBI产品。

OBD是英文On-Board Diagnostic的缩写，中文翻译为“车载诊断

系统”。这个系统随时监控发动机的运行状况和尾气后处理系统的
工作状态，一旦发现有可能引起排放超标的情况，会马上发出警
示。

美国好事达保险公司，通过2012的建模大赛，实现了仅仅通过保险车辆特征将人身伤害赔偿责任预测精
确度提高3倍，每年可以给公司节约4000万美元成本。
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