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圆桌讨论“大数据时代的服务业创新”

王阳：

IBM全球副总裁兼中国开发中心总经理

大数据并不是只能为大公司所使用和拥有的，有很

多公司如中国移动、中国联通或者医疗行业，他们虽然

收集了大量的数据，但没有一家大的企业可以说他拥有

了所有的数据。中国对数据的共享是相当推崇的，不像

西方一些国家对数据的共享是有条条框框的限制。通

过开放的 OPI，中小企业可以利用大数据平台的很多工

具去把它抓取出来，为自己的商业模式进行服务。IBM

除关注大企业外，对中小企业也非常关注。我们把数据

分析进行平台化，使得每个人通过大数据进行模块化整

合，非常容易进行拼接，这就为中小企业取得了灵活性

非常重要的一个资本。

中国对大数据的认识非常深，我在全球走了很多国

家，达到中国这种认识程度的国家很少。中国对于大数

据来说有先天的优势，任何数据在中国就是大数据，我

们在美国测试任何的数据，这个量到了中国都必须要加

一个零，甚至几个零才可能是中国的价值。中国人脑先

天对数据非常敏感，数学家也好，数学分析也好，加上一

些工具，中国可以走得很远。

于刚：

1号店董事长、联合创始人

我认为大数据是一个金矿，但并不是每个企业都

能够在大数据中挖到金子。首先公司要重视，要持续

投入，要有在大数据里找到隐含价值的分析人才。1 号

店在 5 年前就已经开始分析大数据，刚开始是 PIS，就

是去网上搜索所有竞争对手的产品库存信息、价格信

息，根据这些信息开始慢慢手工定价，之后又做公司的

价格策略和价格模型，开始自动定价，现在又把这个信

息进一步扩张，我们知道所有客户的购买路径，知道顾

客都看了什么，以及收藏行为、购买行为和购买商品的

关联行为，之后逐步形成一整套的根据数据挖掘做出

的数据模型，为客户做推荐，这是前端的数据。还有满

足顾客个性化需求的购物清单，可以很轻松地把顾客

感兴趣的商品推荐给他。我们还做了前置型仓库，通

过大量的数据分析，根据客户的需求将商品动态地从

主库调拨到前置型仓库，以提高运营效率，同时根据顾

客的喜好，来决定我们采购什么样的产品，完善商品的

品类。

总 之 这 是 一 个 循 序 渐 进 的 过 程 ，从 一 开 始 点 点

滴滴，到内容和功能越来越丰富，挖掘出更多的潜在

价值。

范志军：

苏宁云商集团副总裁、上海苏宁总经理

苏宁云商的经营模式包括两个店：第一个店是商

店的店，实际是一个电子商务的实体店。苏宁的店除

了销售以外，更多是体验、服务、展示的功能。把互联

网所有的商品进行实际的展示，让消费者用互联网的

购物方式进行体验，更多参与到交易、支付以及送货的

流程中，把店面和线上结合。第二个店电子商务的店，

但不是传统的电子商务 B2C 或者 C2C，而是能为消费

者提供线下更多体验，是线上、线下融合的 O2O 的店

面形态。

零售服务商是一个开放的平台，是线上、线下同时

向商户开放的平台，以更好地满足消费者不同商品的选

择，这是整个苏宁在发展中对商业模式的理解。在这个

模式下，消费者进入苏宁，不管是实体店，还是网店，是

享受到了一台服务的过程，是消费者购物的延展服务和

日常生活的延展，比如一个消费者到苏宁买一个电冰

箱，我们能够根据该消费者以往在苏宁整个购物消费的

数据进行分析，提供给后台，从而为其提供一个服务的

延展。

作为商业来讲我们对大数据的应用远远不够，大

数据过去也有，这些数据都是客观存在的，只不过过

去没有把这些数据通过互联网化，通过具体的分析进

行归类、整理，能够运用到我们的商业领域去，我觉得

在这一点上作为中国的零售行业，在这方面谈大数据

还刚刚开始，如何把这些大数据经过分析以后，能够

很好地运用到我们的上游制造企业，再通过数据的分

析，把消费者的一些消费行为转化为对消费者个性消

费需求的分析，这是整个零售行业要做的一件具体的

事情。

杨炯纬：

聚胜万合公司董事长兼首席执行官

我 们 为 电 商 企 业 在 我 们 的 平 台 上 进 行 广 告 投 放

服 务 。 在 大 数 据 精 准 营 销 平 台 之 前 ，我 们 只 服 务 约

100 个 大 客 户 ，大 概 用 了 500 个 人 。 今 天 我 们 服 务

3800 个 客 户，只 用 了 20 个 人 。 流 程 依 然 是 从 消 费 者

洞察到消费者锁定，从营销渠道管理到投放，以至到

效果评估优化整套体系。有了大数据以后，这样一整

套的流程基本上已经被机器所取代，机器自己跟踪数

据，挖掘数据，去锁定消费者做消费者洞察。我们大

概在明年一季度会推出消费者洞察的模块，可能花 5

元钱、10 元钱就可以做出一个报告来。我们会与很多

大的营销渠道对接起来，在海量的营销渠道当中帮助

这些中小企业找到特别精准，特别细分的人群，而且

我们今天给这些人群看到的广告创意，依然是依靠对

于消费者之前所有的行为，你看过什么，买过什么，对

什么东西感兴趣，包括地域特征，机器自动去补充，广

告说什么，推什么样的商品，什么样的文字和语言都

是自动出来的，这就使得我们今天去服务这些中小企

业，不再依靠原来资深的营销专家，他们的经验已经

被机器学习所取代，所以今天服务的门槛已经急剧降

低。今天我们的服务门槛是 5000 元钱，明年还会推一

个 3 元钱产品，这样中小企业就可以在互联网上做营

销了。

李海岚：

益普索大中华区董事总经理

电 商 不 仅 包 括 线 上 经 营 的 企 业 ，也 包 括 很 多 在

做 线 下 经 营 的 企 业 ，企 业 在 做 营 销 决 策 时 需 要 考 虑

到 消 费 者 的 态 度 和 情 感 ，只 有 拥 有 了 这 方 面 的 信 息

反 馈 和 数 据，才 能 做 出 更 精 准、更 准 确 的 营 销 决 策。

电商怎样脱颖而出？除了很好的物流和商品供应之

外 ，去 了 解 消 费 者 的 情 感 也 很 重 要 。 怎 么 能 够 让 我

们企业间实现相互沟通，无论是线上的广告，还是说

我们的品牌沟通，以及包括企业的产品供应，或者是

物 流 供 应 ，在 不 同 的 接 触 点 上 能 够 对 消 费 者 产 生 更

好的正面拉动，除了行为数据以外，调研公司还可以

做 很 多 相 关 方 面 的 数 据 ，以 帮 助 企 业 做 好 营 销 决

策 。 除 此 之 外 ，可 能 很 多 企 业 还 需 要 产 品 创 新 类 的

研 究 ，调 研 这 些 研 究 还 是 需 要 很 精 准 地 找 到 某 一 类

消 费 者 ，了 解 他 们 对 新 产 品 的 想 法 以 及 他 们 使 用 以

后的意见。

主持人：《福布斯》中文版总编辑周健工：

关 于 大 数 据，我 们 现 在 有 了 更 深 入 的 认 识。

大 数 据 正 改 变 着 人 们 的 思 维 模 式 ，使 我 们 具 备

了 大 数 据 的 思 维 ，有 的 企 业 已 经 进 入 用 大 数 据

技 术 进 行 创 新 和 创 造 价 值 的 阶 段 ，有 的 还 停 留

在 提 高 效 率 或 改 变 和 建 立 大 数 据 思 维 的 阶 段 ，

而 这 些 都 告 诉 我 们 ，大 数 据 时 代 真 的 已 经 来 到

了 。 中 国 是 一 个 大 数 据 市 场 ，大 数 据 技 术 似 乎

是 为 中 国 市 场 而 生 ，国 人 对 数 据 的 敏 感 使 大 数

据 技 术 在 中 国 产 生 一 个 行 业 。 中 国 政 府 拥 有 最

多 、最 权 威 的 数 据 。 数 据 的 开 放 能 够 产 生 很 多

创 新 型 的 商 业 模 式 和 造 就 新 的 服 务 业 态 。 下 面

请 几 位 企 业 界 人 士 讨 论 一 下 怎 么 围 绕 大 数 据 概

念建立起自己的商业生态系统。
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