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在做商务智能项目，营销公司的老总们都很支持项目，都认

为有一个很好的分析工具，但同样存有疑惑，不知道到底想

要什么数据，担心商务智能不给出想要的数据。 作为局外人

，我感觉这些老总是因为不知道到底需要哪些数据，为其决

策提供支持。在此，我把我以前对数据的理解整理出来，希

望能够为 企业里有各种各样的数据，尤其是有关销售的数据

，如销售额、利润、某个产品在某个渠道中的销售波动情况

等等，不但很多企业外面的人，连实际作决策的人都不知道

需要什么数据。 为了很好把握那么多的分析数据，需要建立

一个结构，立足于结构，分析数据就非常容易了。 1. 建立一

个渠道、产品和时间三维数据分析概念 本质上讲，企业最重

要是盈利的，盈利的手段只有一种卖产品，卖更多的产品。

那些什么促销、广告、品牌、PR等等，最后都要落实到卖产

品上来，所以产品一定是企业最关注的。 其次价值需要传递

的，从销售的角度来看，渠道是传递价格的基础，不同的渠

道销量、盈利多少是要重点监测的内容，所以渠道将成为结

构的一个纬度； 最后，任何事物的发展都需要有时间来促成

、比较的，企业发展也一样，所以时间这个纬度自然不能省

。 综述之，我们可以建立一个渠道、产品、时间为度的结构

： （1） 渠道维度：区域、经销商、客户类型（2） 产品维度

：品牌/品种，甚至于包括个别非常重要的SKU（3） 时间维

度：按照时间进度，比较分析数据，一般包括当月、上月、



本年累计、去年同期等等。 100Test 下载频道开通，各类考试

题目直接下载。详细请访问 www.100test.com 


