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能商业智能在中国已经度过了一个从知到行，从概念到实践

的阶段。当前金融业、电信业、零售业、服务业都在广泛地

应用各种类型的商业智能工具，体验到了数据分析、报告、

挖掘的力量，在经营分析、客户选择、绩效管理、运行预警

方面得到很大的帮助。而一些新兴的企业，比如网上订书、

订房等服务，甚至以商业智能为核心形成竞争能力，组织内

部运营流程，以分析型竞争者的姿态挑战行业领先者。来源

：www.examda.com 然而如今企业已经不满足于关注和利用数

据本身，而是转向对业务内涵的深刻理解。 商业智能应用有

三个阶段。在第一个阶段，企业引入了商业智能工具，能

对ERP、CRM、SCM等系统的业务数据进行分析。现在，一

些企业进入第二阶段的实践。商业智能要顺应向更深的应用

层面发展，跟企业的战略分析、业务经营过程紧密结合。 商

业智能如何跟战略分析结合？这就要企业重视审视业务，利

用简便易用的工具，不断寻找业务驱动因素。我们从一个例

子来比较经营分析视角的变化。 一家从上海成长起来的大众

品牌零售商，生意越做越大，眼看地图遍插红旗，逐渐地成

为全国性品牌，经销商遍布各个省份。 2004年，企业引入了

一个商业智能工具，建立起数据化的分析体系。每月报告来

的时候，总体业绩如何，东南西北各个大区销售业绩如何，

哪个省的经销商没有完成任务，哪个产品线没有完成任务，

哪个业务经理没有完成任务，一清二楚。对客户能进行各种



分类：是带来赢利的客户，还是扩大市场覆盖的客户？是现

代渠道还是传统渠道？工具提供给了多维度的对比分析、切

片、钻取。但是并没有打破传统的思维方法和分析方式。 然

而在战略视角下的经营分析，注重挖掘数据背后的业务机制

，评估业务发展潜力，以改变商业决策。在新的视角下，尽

管生意按照年平均35%的速度增长，这家企业的CEO仍然看

到了危机。企业的战略定位是大众品牌，这样价位的产品适

合在中小城市销售，主要销售地点应当集中在二级城市和三

级城市。可是当前的门店主要在大城市及省会城市，并不能

支持企业的战略意图。明年准备开出的1200家门店如果仍然

按照传统方式，虽然年底可以完成计划，但如果不按照战略

定位来开拓门店，或许终归是跟企业的战略意图南辕北辙。

来源：www.examda.com 类似地思考，销售地点的选择影响了

终端业态的选择。越到大城市里，业态以店中店为主，还有

大型商场超市。越往小城市，以专卖店为主。同样，开店的

时间对利润有影响，越早开的店，有稳定的客户源，赢利能

力越好。还有店面的楼层对赢利也有影响。 战略定位与销售

地点、销售地点与业态选择、开店时间、店面所在的楼层⋯

⋯企业就是要不断地挖掘和发现，对企业业务发展有实质性

影响的因素。 类似的例子在其他行业都还有很多。AMT服装

鞋帽行业研究小组有一个成果：服装零售业对气温变化非常

敏感。 过去在服装行业，夏季服装的不能补货，人们默认这

是行业经验，说不清楚原因。通过把新产品推广上市策略与

实际销售数据结合起来后研究，我们发现：温度对服装行业

的生意确实会产生实质性的影响。由于中国版图大，服装可

从南到北逐渐滚动上市，春秋冬季可以有4～5个月销售周期



。但是全国几乎一起进入夏季，有三个月的时间从北到南温

差不大。很多企业的补货周期在30～45天，加上产品上市后7

～15天的市场试销反馈时间，大多数企业无法做出及时反应

。不能补货，白白错失良机。当企业发现这一因素后，可以

建立起分析模型，进行长期的监测，针对这样的“时间窗”

，提前策划产品上市时间，提前备货。来源

：www.examda.com 每个行业的经营者拥有多年的管理经验和

直觉，有些感觉要通过数据来验证，一旦经验被证明是正确

的，就可以形成企业积累的知识，今后可以长期观察、分析

和重用。这样的分析方式不仅仅是数字的概念，而是使企业

业务增长或是下降得有道理，企业是一种可预测的成功。 商

业智能工具提供无限的分析维度，简化了数据加工的过程。

但是决策者关心的重点，已经从统计数据本身，转向业务的

内涵。强调数字之间的逻辑是什么，数据背后的业务机制是

什么。哪些因素被考虑到了，哪些因素没有被考虑进去。一

个企业的知识和经验有多深厚，一个企业是否掌握了行业规

律，一个考察指标就是，看这个企业积累了多少种的业务驱

动因素。 当我们不断积累这些经营实践的驱动因素，借助于

商务智能工具的帮助，能够更加准确地理解我们选择的战略

，更加精确地执行业务。只有当企业积累了非常多的这种因

素以后，才能真正建立起自己的商业智能模型。此时企业才

进入商业智能应用的第三个阶段。真正的商业智能。 从企业

战略和业务内在规律角度的分析，才真正体现商业智能的本

来含义，就是创造和累计商务知识和见解，改善商务决策水

平，方便企业采取有效的行动,增加企业竞争的智慧和能力。
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