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产品详情

    电商运营：数据分析6部曲

    数据电商运营有很大的指导意义，通过数据分析可以更加精准的制定修改方案，但是如何进行数据
分析?具体分析流程是什么？如何做出一份电商数据报告？下文将揭晓答案。

    一、日常性数据分析

    1. 流量相关数据：IP丶PV丶在线时间丶老用户比例丶新用户比例。

    2. 订单相关数据：总订单丶有效订单丶订单有效率丶总销售额丶客单价丶毛利率。

    3. 转化率相关数据：下单转化率丶付款转化率。

    二、 每周数据分析

    用户下单和付款不一定会在同一天完成，但一周的数据相对是精准的，所以我们把每周数据作为比
对的参考对象，主要的用途在于，比对上周与上上周数据间的差别，运营做了某方面的工作，产品做出
了某种调整，相对应的数据也会有一定的变化，如果没有提高，说明方法有问题或者本身的问题并在与
此。

    1. 网站数据

    IP丶PV丶平均浏览页数丶在线时间丶访问深度比率丶访问时间比率。这是最基本的，每项数据提高
都不容易，这意味着要不断改进每一个发现问题的细节，需要不断去完善购物体验。

    2. 运营数据



    总订单丶有效订单丶订单有效率丶总销售额丶客单价丶毛利润丶毛利率丶下单转化率丶付款转化率
丶退货;每日数据汇总，每周的数据一定是稳定的，主要比对于上上周的数据，重点分析内部的工作，如
产品引导丶定价策略丶促销策略丶包邮策略等。

    分析时大家思考三个问题：

    1：对比数据，为什么订单数减少了?但销售额增加了?这是否是好事?

    2：对比数据，为什么客单价提高了?但利润率降低了?这是否是好事?

    3：对比数据，能否做到：销售额增长，利润率提高，订单数增加?

    三、用户分析

    会员分析数据：会员总数丶所有会员购物比率(新会员，老会员)

    1.会员复购率

    2.转化率

    四、 流量来源分析

    流量分析是为运营和推广部门指导发展方向的，除了关注转化率，还有像浏览页数丶在线时间，访
问深度等都是评估渠道价值的指标。

    五、 内容分析

    主要的两项指标：首页装修和宝贝详情页的购买率。

    1. 查看哪款产品的销售差，哪个产品的销售好，基本会说明有些问题，然后全体团队重点讨论，发
现问题，给出意见，然后依次进行改进。

    2. 首页肯定要与热点内容相符合，学会看新闻，学会看天气，分析消费者最关注什么，喜欢什么产
品丶查看同行店铺的促销手段极其装修等等，从他人处学到精华，学会应用。

    六、数据报告

    1. 什么是业务数据报告

    业务报告是业务人员通过对大量数据的收集和分析，结合自身对业务的理解，说明现有业务的优势
与不足，并提出对于业务的合理优化建议，以期指导业务良性发展。业务报告不同于单纯的数据报告，
业务报告不可只是简单的罗列数据，更多地还需要做到以下三点：

       a.对业务的改进优化；

       b.帮助业务发现机会；

       c.创造新的商业价值。

    90年代，美国沃尔玛超市管理人员分析销售数据时发现：在某些情况下，“啤酒”与“尿布”两件
看上去毫无关系的商品会经常出现在同一个购物篮中。原来，当老公被老婆派去超市购买孩子尿布时，



也会顺便为自己购买啤酒。商场干脆把两种商品放在一起，竟然增加了销量。

    上例就是从日常数据中发现了一定规律，并对消费者的生活、购物习惯做出了合理推测，提出了业
务优化建议并成功地获得了业务的增长。

    回到电商运营中来，小到店铺，大到平台，是一个道理；店铺可以分析哪些商品更容易出现在一个
订单中，再将这些商品互相推荐互相引流，以及在店铺页中靠近展示等；平台可以分析哪些类目的连单
性更强，若女装与女鞋、家装家具和家用电器的连单性较强，则可以考虑将两个类目联合起来共同策划
活动，若商品侧允许还可策划满减、满件等营销，加深连带，提升业绩。

    计算公式：女装与女鞋两个类目的连单性=既购买了女装也购买了女鞋的用户数/购买了女装的全部
用户数。

    2. 业务数据报告常用思维

    以上是对业务数据报告的定义和简单举例，那么我们可以从什么角度来挖掘业务数据、优化现有业
务呢？下面是四个常见的数据分析思路。

    a.对比——对比分析就是把数据放在一个合理的参考系中，通过对比来说明问题。

    一项业务有销售总额、UV、转化率等等指标，这些指标可以在一定程度上说明业务的进展情况，
但是单独的指标过于片面，缺乏实际性的指导意义。

    例如一个电商banner广告图某天的点击率是5%，我们并不能立即判断出这个广告图的文案、引流商
品、色调、风格等是否成功，而如果可以与相同位置其他时间的广告图来作对比，我们则能发现更多问
题。

    除此之外，可以对比的维度还有性别、年龄、地区、省份等等，以地区举例，我们可以统计连衣裙
这一类目在不同区域（华北、华中、华南、华西、华东）的订单占比，从而得出连衣裙在XX地区更受欢
迎（尤其是在换季季节）的结论，再回到业务中去调整连衣裙在不同区域用户中的曝光程度，让流量能
够更加有效地利用起来，提升业绩。

    还有一项运用到对比思维的就是A/B test，比如测试产品改版的效果时，可以把用户质量均匀地分成
两组来分别体验未改版和改版后，通过两组用户的数据反馈来判断产品改版是否成功。

    b. 转化

    业务都是由层层的转化得来的，我们做业务分析时要先梳理整个业务流程，把每个环节列清楚，然
后计算分析各个环节的转化率，思考如何提高每个环节的转化率。

    曝光UV→点击UV→（店铺点击UV）→商详UV→下单人数→支付人数

    梳理好以上流程后，我们需要计算：曝光点击率、商详到达率、下单转化率、支付转化率等，再将
各个环节的转化率与其他活动页的转化率作对比，或是与这个活动页前三日日均转化率作对比，看数据
是否偏高或偏低。如果一个页面的曝光UV低，可以考虑增加在站外的流量投放以及在站内申请更多资源
。如果点击率低，则可能是因为文案太弱、广告图不够吸引用户、或是资源本身质量较差等原因。

    如果一个页面的详情页到达率低，则应该考虑页面结构是否合适、商品是否符合用户喜好等，可根
据数据反馈及时替换点击效果差的商品，如果详情页到达率随着时间的推移呈现逐渐减弱的趋势，则应
寻找一定的规律定期更换页面的商品排序。如果商品的购买转化率低，则应该考虑详情页是否有可优化
的空间，如在详情页主图下方增加促销氛围图，在商品信息位置增加促销说明等。还有商品的付款率，



如果低于正常值，建议卖家催单。

    说到转化，不得不提一下最近很火的抖音。这款app的路径简直是不能再短，打开app即可看到视频
，不用让用户陷入点击点击再点击，才能找到自己想要的东西的纠结中。

    c.公式

    业务除了可以按转化流程进行拆分，还可以从公式的角度来进行指标拆分。我们都知道，销售总额
=客单价*用户数。所以，我们想要业绩得到增长的话，就需要：

    吸引更多的用户；

    从每一个用户身上得到更多的钱。

    淘宝的聚划算，拼多多的拼团商品等，都是可以提升用户数的玩法；满减、买送、满件折、满一定
金额后可参与抽奖等等，这些则是可以提升客单价的营销方法。最终核心的业务指标，都可以通过合理
拆分、分头击破来实现。

    d. 分类分析

    分类分析是一个非常重要的手段，电商中常见的分类分析思路就是拆分类目。

    平台的销售总额可以拆分成各一级类目的销售总额，一级类目再拆成二级类目，二级类目再拆分到
店铺。

    如果想要达到一个业务目标，可以按照平台各类目的日常产出占比来计算各个类目应该承担的业务
目标，然后根据店铺（或商品）的平均销售（可拔高）来计算你的业务目标需要各类目提供多少店铺（
或商品）来支撑实现。这样以来，目标就会变得清晰可实现，且若最终结果出现偏差，也方便分析其中
的原因。

    以上，是我对于电商运营中的业务数据分析的思考。数据对业务有很大的指导意义，但当缺乏数据
，或是数据在现阶段并不具有足够的参考价值时，我们也应该发挥自己的创新思维，不可畏首畏尾、不
敢做出判断。
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