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簡介 

商業智慧以及與其密切相關的績效管理廣泛應用於零售業。其用途包括：就銷售、財務及供應鏈

的狀況進行內部數據分析；利用內部數據源追蹤及核證業績；對關鍵業績指標（KPIs）進行界定

和管理以提升業績，乃至以一家商鋪或者連鎖店的數據作為第三方的獨立價值來源。 

行之有效的商業智慧，其關鍵在於為相關機構提供真實和可以量化的價值。商業智慧不單只與軟

件相關，還包含業務分析以及使具體措施及有效流程與商業策略協調一致的功能，亦是一種數據

展示的工具。本文論述了商業智慧的部分用途，並以幾個微觀個案研究展示機構如何從商業智慧

解決方案中創造價值。據悉（資訊來自 IDC，因特網數據中心），採用商業智慧的公司普遍回報

率超過 100%，但其業績原本可以更上一層樓。本文刊登於 CEO Magazine（《首席執行官》雜

誌），欲瞭解更多資訊，請登陸以下網址閱讀全文：

http://www.altimus.com/DynamicContent/Documents/133-134%20Altimus.pdf。 

名詞解釋 

首先，我們要界定商業智慧和績效管理的意義，以明確我們所講述的內容。 
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商業智能 

商業智慧將數據融入實用有效的資訊，使機構內的業務人員可以更快更准地作出決策。基於數據

的決策增強了業務主管對公司業務的把握。商業智慧旨在利用銷售、費用、質量、供應鏈效能等

方面的資訊探尋各種趨勢。數據分析可以針對客戶、產品、商鋪地點、供應商等，必要時可以追

溯到單筆交易的水準。數據分析通常會將實際數據和目標值、預測值進行比較以揭示真實的狀

況，並從所中創造價值。 

成功使用商業智慧須經歷四個步驟： 

1. 明確測量對象和測量方法（KPIs,量度標準等） 

2. 搜索和提取數據（通稱為 ETLττ提取、轉換、加載） 

3. 保存數據（數據倉庫或數據集市） 

4. 展示資訊（儀表盤[dashboards]、分析工具、報告工具） 

第一步最為關鍵，因其對促使商業智能的執行與商業決策協調一致，以及確保所搜集和分析的數

據可以為業務發展及相關決策提供支援致關重要。通常該步驟會佔用整個項目 1/3 的時間。 

ETL階段亦須耗用整個項目 1/3 的時間。確定數據來源的工作看似簡單，其實搜索所需數據並進

行恰當處理的過程須進行大量工作。 

剩餘時間將用於其他兩個步驟。進行資訊展示通常會使用專業軟件，比如：ProClarity、

MicroStrategy、Cognos或 Business Objects，但即使只有 Microsoft Excel亦足以應付。數據倉庫採

用 Microsoft SQL Server設計，具有驕人的性價比。 

以下為一個典型分析案例的截屏： 



 

業績管理 

業績管理的運作層次較商業智慧高。業績管理集中追蹤高層的 KPIs和量度標準。業績管理架構通

常由幾個 KPIs組成，不同的 KPIs適用於機構內不同的層次和功能，該 KPIs可每日記錄於儀表板

上。此外，一般每月會採用另一套量度標準進行分析，且通常會編製成記分卡。欲瞭解更多資

訊，請登陸 Altimus的網址如下： http://www.altimus.com/design-kpis-overview。 

儀表板是一種直觀檢視子集數據的方法。範例請見下圖： 

 

  

利用記分卡可對更多量度標準進行審閱，通常每月或每季一次： 

http://www.altimus.com/design-kpis-overview


 

零售業內的應用 

商業智慧和業績管理大量應用於各行各業，猶其是在銷售、財務、儀表板和記分卡方面，雖然各

公司的量度項目細節上理所當然會有所不同。 

但商業智慧在零售業中有許多特殊用途，包括： 

Å 購物籃分析旨在瞭解某些商品最常與其他哪些商品一同被購買。該分析有助於就 POS展示

（銷售點展示）、邊際利潤最大化及各種促銷活動進行決策。 

Å 商品佈置旨在檢查不同的產品組合如何影響銷售量和利潤率。   

Å 存貨周轉旨在調查哪些商品周轉快，哪些周圍慢，並探討其與商鋪佈置之間的聯繫。 

Å 供應率速率分析供應商達到其供給目標的方法，明確脫銷和所損失的收入機會之間的聯

繫。 

Å 分商鋪進行銷售/利潤率分析，分區域、分商鋪、分貨架間通道進行銷售分析。一種幾乎

可以就你所選擇的任何變量進行詳盡分析的方法。 



Å 考慮人口因素有助於規劃商鋪開張及辨識行業先機。比較現有商鋪和計劃新開商鋪周邊的

人口結構狀況，分析新開商鋪是否會從現有商鋪分流部分銷售量以及是否適合當地的人口

結構狀況。 

Å 追蹤促銷情況，瞭解特價商品、優惠券和商品佈置的促銷效果。 

Å 例外觸發用於在銷售戰偏離正軌時提醒管理人員，是一種積極利用資訊的方法。 

Å 管道管理是指多管道零售商分析商品目錄、網絡和直接管道銷售有何效果，且各項目是相

輔相成還是相互衝突的。 

上述應用與零售商及分銷商相關，亦可與廠商共用以擴大資訊的範圍和效果。 

部分零售商設置忠誠卡，憑該卡可以追溯個別顧客的採購情況，若獲得相關資訊，可進行額外的

分析以便推行有針對性的營銷活動。若未獲得相關資訊，亦可利用各種技術獲得一些利益。 

可利用另一種通稱為數據發掘的技術。數據發掘採用專門軟件探尋數據間的聯繫。例如，該技術

可以用於探索商品購買組合、在一天內特定時間或一周內特定日子購買商品的模式。欲瞭解更多

有關數據發掘的資訊，請登陸以下網址：http://www.altimus.com/implement-data-mining-

overview。 

http://www.altimus.com/implement-data-mining-overview
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案例 

 

商品目錄零售商 

某個商品目錄零售商利用商業智慧分析其促銷

郵件的成功之處。商業智慧工具令該零售商得

以仔細鎖定郵件發送對象，從而節約了銷售成

本並提高了促銷活動的顧客響應度。 

 

商業大街零售商 

該零售商利用商業智能從供應鏈開始追蹤商品

的動向，從而得以發現供應鏈的瓶勁環節，進

而著手調整各流程和程式以提高商品流通供應

鏈的速度。 

商品展示點 

商業智慧促使該連鎖店以更有效的方式佈置銷

售點的貨品。他們調節展示的貨品，將毛利較

高的貨品放在當眼的、銷售頻率較高的位置。 

銷售咨訊 

某連鎖便利店藉以搜集到有用的銷售咨訊並將

該咨詢出讓予一家數據經紀，該經紀將獲得的

咨訊重新包裝，再連同各種分析工具一並售予

商鋪所售商品的廠商。 

 

商鋪佈置 

該商業大街零售商利用數據發掘技術分析特定

高價品的銷售模式和時間，並據此重新安排貨

品組合，將經常與高價品一同被購買的高毛利

貨品同相應的高價品集中放置，從而提高了整

體銷售額和利潤率。 

 

人口因素 

該便利店的經營者計劃在另一街區開新店。通

過分析新街區與現在商鋪所有街區的人口結構

關係，他預測到能夠在新街區走俏的商品系

列，因而新鋪一開張就獲得高額銷售和利潤。 

 

結論 

商業智慧和業績管理可以提供高回報，猶其在零售業，隨著眾多快速執行流程的實施，其應用得

到充分發展。 

成功應用該技術的關鍵在於保證商業智慧/業績管理的工具和技術同業務上的策略性目標協調一

致，並使決策者能夠果斷地作出正確的決策。 


