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数据业务化是数字化转型的重要一环

当前企业信息化现状：业务数据化，

即：对企业的生产过程、采购过程、

销售过程、客户服务、事务处理、现

金流动等业务活动和过程进行数据化

记录。

实现数据业务化，即把信息化过程中，

长期累积下来的交易数据、行业数据、

潜客数据、产品数据、售后数据等，不

断融入到企业的管理和经营活动中，通

过数据发现问题、发现规律、发现商机，

用数据优化业务组合，优化业务流程、

优化经营模式，实现企业的持续运营、

持续创新、持续发展。
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举个例子-超前的灵隐寺
——打破数据孤岛，建设数字大厅



Copyright© 2022 Neocrm. All rights reserved. 

追踪客户使用信息
提供更好用户体验

产品交付
整合360度客户信息

提供高质、及时的服务

客户服务

更深入的了解客户
提供个性化的产品解决方案

销售管理
根据更精确的客户细分
进行针对性的市场传播

进而产生更多需求

市场营销

100%
客户导向

客户、业务等数据如烟囱式孤立 报表构建依赖专业IT

数据分析局限于办公室 从数据产生到呈现，时间久、效率低

传统的BI系统复杂，需要专业的IT人员、业务分析师

进行构建、操作

分散在企业各个地方的客户、业务等海量数据管理困难，

导致业务决策困惑

传统的BI不支持移动端，无法满足经常在外办公的商务用

户和管理层的需求
传统的BI无法实时呈现数据，从数据产生到呈现延迟

数小时到数日不等

提供复杂报表耗时更长，无法满足业务的及时决策传统的BI使用体验差，导致利用率不高

传统的数据分析方式，正制约着您在数字化时代的业务发展！
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企业数据的价值
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服务经济时代，企业需要聚焦客户数据

追踪客户使用信息
提供更好用户体验

产品交付
整合360度客户信息

提供高质、及时的服务

客户服务

更深入的了解客户
提供个性化的产品解决方案

销售管理
根据更精确的客户细分
进行针对性的市场传播

进而产生更多需求

市场营销

100%
客户导向
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企业数据价值-数据可视化

数据可视化的核心作用是为了信息的高效传达

数据清晰准确

符合业务衡量维度

可高效传达

核心
要求 业务层面：提供有效数

据，对于公司业务或行

业分析有作用的数据维

度，才有可视化必要

技术层面：如何定义数

据，来确保数据的准确

性和可用性，是制胜的

关键。

基础
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企业数据价值-数据可分析

看到数据背后反应的状况才能产生更高的价值

销售业绩排行
结合区域、资源分
配、转化率等分析
销售业绩排行

通过深层次的数据分析，对企业的经营管理提出多维度的辅助依据，才能将
数据价值最大化
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企业数据价值-数据可变现

数据可变现是实现数据价值最大化的体现

一、降低成本，提高效率

• 将人工数据统计转换为系统计算，通过数据化项目优先级、

完成度、完成质量来判断，降低决策失误成本以及人员成本。

二、提升收入，促进销售转化

• 通过数据运用提高企业的运营效率，生产效率，产品和服务

水平。同时，能针对不同类型项目进行个性化营销及管理。
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如何让数据说话
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智能分析云，让数据洞察更清晰，业务决策更容易

敏捷自助，

任何人都可以灵活创建业务视图，

零学习成本，人人都是数据分析师！

原生一体，

满足任何角度的分析需要，

深入挖掘业务之间的潜在价值！

多端同步，

在任何地方都可以分析数据，

灵活与团队分享，及时决策！

实时更新，

在任何时间都能掌握最新数据，

立即采取行动！

任何角度

任何人

任何地方

任何时间

数据模型

数据安全

用量分析

数据视图

数据报告

分析能力

嵌入式分析

数据大屏

多端适配

视图预警

邮件订阅

智能机器人
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业务需求分析

定义明的目标——为确什么做？

•  制作分析报告的目的，希望报告反馈哪些业
务现状。

•  希望报告能带来哪些价值，粗略可分为创收
、增利、避险、提效等方面。

了解受众群——给谁做？

• 根据不同的受众群采用不同的应用服务，

让他们轻松准确的查看和处理数据。

确定分析主题和类型——做什么？

• 确定分析主题，销售数据统计、行为统 计、

绩效考核统计等。

确定数据范围——能不能做？
• 当前系统中是否包含了分析所需数据。

确定数据的最终呈现方式——怎么传递？

• 根据受众群选择呈现方式，例如高层汇报的大屏
展示、领导层偏重手机办公、跟进每日进度使用邮
件推送等。

使用正确的可视化功能呈现数据——怎么做？

• 根据要分析内容，创建数数据源；根据目的和最终
的呈现方式选择最恰当的图形表达；

• 通过工具提供的分析能力进行深层次的数据定义；

• 通过布局组件、报告分享、邮件订阅等能力最终将
数据呈现给用户。
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将业务需求转换成可视化视图

01 02 03 04 05

需求分享 数据源创建 视图创建 报告组件化配置 应用服务

• 定义明确的目标
• 确定分析主题和类型
• 使用正确的可视化功能呈现数据

• 业务流程数据源创建
• 统计分析星型模型创建

• 可视化效果选取
• 基础配置
• 数据分析能力
• 格式化设定

可视化报告配置
• 看板级通用配置
• 可视化报告定义
• 数据分享/模型分享
组件化配置
• 布局选取
• 看板/视图组件配置

• 最佳实践服务
• 企业微信
• 嵌入式分析
• 数据大屏
• 邮件订阅推送服务
• 第三方嵌入
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数据看板：讲述一段业务故事

n 支持智能钻取，逐层查看业务详情，更详尽地分析业务。
n 支持复杂筛选，同一维度呈现数据，更清晰地分析业务。

数据报告：讲述完整的业务故事

n 每个报告由多个数据看板组成，讲述完整的业务“故事”。
n 将业务数据以叙述的方式展现出来，边看数据结果边讲解。

数据报告——像读故事书一样，有序而透彻地分析业务
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分层分级分业态的数据化呈现，及时洞察业务运营状况

看得清
• 以面为主
• 分析决策
• 教练角色
• 关注规律性问题

高管

基层管理

销售人员

管得住
• 点面结合
• 监控执行
• 检查角色
• 关注问题和困难

知好坏
• 以点为主
• 执行落地
• 执行角色
• 关注业绩达成

• 集团销售分析、业态分

析、应收分析、销售目标

完成情况

• 各区域业务运营排名分析

• 区域的销售漏斗分析、产品分

析、应收分析、销售目标完成

情况，重点商机和异常情况

（销售缺口）

• 销售人员排名分析

• 销售人员的销售漏斗、产品销

售分析、回款及逾期分析、销

售目标达成情况，重点客户、

商机分析
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围绕“客户”维度分析整体客户指
标及订单完成率等

客户分析

01

从客户、商品、样品，订单、发货
状态等维度分析订单完成率

打样订单/销售订单分析

02

从“客户”角度对销售进行分析的业
务员销售看板，统计不同维度收款率

收款及开票

03

从供应商角度触发，对采购订单，采购
付款，发票等数据进行深入的分析

采购数据分析

04

客户业绩及订单统计 竞争对手分析 整体销售完成率 个人销售完成率 订单数据及回款分析 收入及回款 销售行为分析

此次项目实现的部分主要报表

分场景业务洞察，客观反馈业务运营状态
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来看看
最佳实践
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扫码关注，查看更多行业案例
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