
张成杰
2017-5-3

SAP 自助分析企业运营业务数据
--释放信息的能量，助力决策支持
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主题

o SAP自助分析方案概述

o 企业运营数据自助分析

▪ 客户分析

▪ 供应链分析

o 方案优势与架构
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自助分析 – 快速、灵活、易用、智能

• 业务人员快速掌握

• 连接业务数据灵活分析与展现

• 全面支持PC与移动设备访问

• 各级管理人员随时随地访问数据

发布与共享自助分析
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连接 定义 可视 共享

 连接表单数据

 连接多数据源

 定义数据关联

 定义数据指标

 多维度全景展现数
据结果

 丰富的可视化效果

 发现数据的内在价
值

 可视化数据发布

 Web页面共享

 多设备自由访问

SAP Lumira – 自助分析
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加深理解并使用数据 从数据中发现隐藏的业务

模型

超越技术人员

使用SAP Lumira, 您可以…
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企业运营数据的全面分析展现

• 预定义的运营分析报告

• 分类展现各个业务主题
的汇总与明细数据

• 应用于企业日常业务管
理

• 进行What-If分析协助制
定业务计划

• 跟踪KPI和相关业务数
据

• 汇总-明细-关联的多级
指标穿透分析帮助用户
快速定位业务问题

• 将枯燥的数据转换为优
美的图表

• 图形化分析与预测业务
健康状况

• 业务人员自助深度分析
业务数据

发布信息 业务分析 发现预测

报告 仪表板 可视化
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FAST AND BEAUTIFUL

可视化分析周期

提问、寻找数据、可视化、理解问题和发现新问题等环节的循环非
线性流程



企业运营数据分析

客户分析
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客户关系管理的范畴

客户生命周期的信息管理和关系营销！

如何获取更多的
潜在用户

如何更有效地转化
潜在用户为客户

如何更好地维系
现有客户

如何让更多的
客户再购买

认知产品

处置-重新考虑
Re-consideration

使 用
Ownership

购 买考虑购买
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客户关系管理在整个营销中的任务

对客户生命周期建立整合的信息管理体系；

建立潜客开发和客户维系的持续沟通策略；

依据产品定位，定制营销支持方案；

转化消费者为潜在用户，转化潜在用户为用户，转化用户为忠诚用户。

客户数据整合与分析

客户维系潜客开发

忠诚用户用户潜在用户消费者

客户信息、客户咨询和客户洞察

关系营销

商业智能

呼叫中心管理

活动及培训
工具箱

客户关系的激活

数
据
整
合

策
略
整
合

客户生命周期
的沟通策略

客户俱乐部
客户激励机制
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客户主数据管理目标

统一客户信息

客户统一标识

完善客户信息

决策树模型

客户分级。如：周期（月）购买数
量>N；连续周期购买次数>M等

区域、产品等决策支持。

细分客户 营销分析

精准营销

客户满意度

优化产品结构
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统一客户

统一客户数据库管理

整合现有用户资料

 整合零售用户信息

 整合三包用户信息

 整合维修用户信息

 构建基础用户数据库

分析基础用户数据库

 使用BI工具全面分析基础用户数据库

 设计数据清洗规则

 优化基础用户数据库

建立统一客户数据库

 设计统一客户数据库（客户标识）

 清洗和整合基础用户数据库

 完善客户信息

基础用户
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细分客户

细分客户

 通过决策树细分客户数据库

 建立客户分析维度（价值、行业等）

客户分析

 使用BI工具分析客户数据库

 数据钻取、切片分析

 实现精准营销等市场活动的决策支持

潜客分析

 整合潜在客户信息

 潜在客户和公司客户对比分析

 细分潜在客户等级

 潜在客户精准营销分析

统一客户
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客户主数据收益

呼叫中心
数据

经销商
数据

维修站
数据

品牌活动
数据

互联网
数据

整合各个渠道数据

通过整合各渠道数据并清洗形成用户统一视图

运营类报表

……模型4

……模型N

……模型5

……模型1

……模型2

……模型3

用户统一视图

销售类报表 售后类报表 市场类报表

 整合各个渠道的用户信息数据清洗、去重、合并，持续巩固并修正这些信息，建立统一
360度客户视图和客户生命周期管理；

 利用BI系统，对用户数据进行分析、数据挖掘，形成对产品、市场、顾客需求以及营销活动
和销售体系的数据，更好的为销售、市场、售后、运营部门提供数据支撑。
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业务分析

运营类报表
（呼叫中心）

销售类报表
（销售）

售后类报表
（售后）

市场类报表
（市场）

日常运营分析报表
服务质量分析报表

潜客数据属性分析报表
潜客培育及转化情况报表
潜客培育到店区域分析报表

活动效果分析报表
服务满意度分析报表

车主关注情况分析报表
市场活动效果分析报表

提高沟通效率
优化客户体验

掌握潜客变化，
预估销售转化情

况

提前预估配件销
售情况，完善服

务能力

提高投放精准，
降低千人成本
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客户分析

哪些客户给您带来最大利润？他们购买的是什么，他们在其它类别中的开支如何？
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重复购买分析
——以了解客户对品类的偏好以及品类组合对客户的吸引力

重复购买分析用于分析消费者在同一产品（组）的消费数量和频次

重
复
购
买
率

重复购买/产品组（产品） 重复购买的客户数量/月

应用价值：

 消费者对品牌或

产品的偏好

 从好广告到好商

品转变
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客户群体消费行为分析
——以了解各种类型客户在各品类的表现

客户消费行为分析帮助理解客户群体在门店和SKU级别上的行为

应用价值：

 哪类客户促进销售增长

 识别什么样的产品组合适合不同的客户群体

 了解特定门店的客户群体组成（特征）

各群组的小类销售占比 各群组的大类销售占比

各群组在产品上特征值（基于大类平均值）

家庭购物
VIP购物
促销购物
偶发购物
团队购物
其他购物
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会员的消费占比
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客户订单频率分析
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客户对销售额的贡献
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潜客量、转化率分析



企业运营数据分析

供应链分析
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供应链管理挑战

信息流

物流

销售

WMS MES

➢系统各自独立，形成信息孤岛

➢ KPI指标（服务水平等）无法建立，导致缺少对标依据

➢信息传递、计划多依靠手工操作，效率低，易出错

➢ OTD时间、效率无法衡量，缺少全局管理
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供应链分析

当前客户状态

 缺乏对供应链趋势和模式的响应能力

 缺乏端到端的供应链绩效可视化

描述

 全方位视角查看供应链KPI

 预先识别供应链模式, 趋势和根本原因分析

 基于SCOR模型的预置内容

主要的分析主题

 订单分析

 采购分析

 库存分析

 交付分析

收益

 业务需求适应性强

 将您的供应链作为差异化竞争的利器

 最佳实践的转化和整理
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业务分析
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业务分析
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更多分析示例

关键节点分析

库存分析

… …



© 2016 ProStrategy. All rights reserved. 29

自助BI特点-释放您的分析灵感

自己的分析视角（自定义分组）
 重新对维度合并构建自己的分析角度

–按照维度对应的度量范围合并，关注关键指标

–同类维度合并

 增加度量维度。度量范围合并成新维度。如：价格段，
数据桶等。

自己的分析能力
 转换维度为新的度量，跟深层次了解业务。数据桶的
占比等指标。

 成策创新的分析模式提升业务用户分析能力（业务分
类、时间趋势、地图、关系、组成、排列、分布等）

自己的数据集
 按照分析成果构建自己的数据子集，聚焦分析。
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分析技术平台支持
商务分析平台总体架构
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满足企业中不同用户的需求
目标：固定报表自动化；查询分析自助化；决策分析可视化

所有的层次都和目标、度量、人和绩效连接在一起的

制定战略目标
监控运营绩效

执行、监控、
分析

执行

整体的视角
要点、趋势、指标和目

标

战略仪表盘、管理驾驶
舱、平衡计分卡, 模拟

合并的视角
即席查询、异常分析和

血缘关系分析
战术仪表盘、即席查询
与OLAP分析、分析型

报表

详细的视角
表格，用户友好的界面

固定格式查询报表

职能 关注点 应用场景

决策层

管理层

执行层
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SAP 商务智能解决方案
一个套件，多个视角



非常感谢!

联系成策

地址：南京市光华路129-3号 南京理工大学科技园A2-509

电话：025-84811129；传真：025-84811149

www.prostrategy.cn

张成杰

Tel：15251847586

Email：cjzhang@prostrategy.cn


