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《颠覆营销》

内容概要

对于大数据未来趋势的判断
车品觉
光阴荏苒，2015年在跌跌荡荡中成了过去式，对于大数据的产业来说过去这一年冒出了很多新的名词
。但在我看来，真正的大数据应用和市场才刚刚开始萌芽，所以我希望大家先认清一个关键，那就是
所有的数据都是基于应用而产生，而数据经过釆集及整合后又再落实到自身或其他应用情境中，大数
据的创新价值可以来自新连接的数据、算法或者产品本身。
过去两年大数据的成长和智能手机的有着紧密的关系，发挥了媒体、通信、社交及传感器于一体。同
时IOT的浪潮又正在酝酿之中，online与offline的接合带来了更深度的数据关联，触碰到消费者的全渠
道行为收集，在一波接著一波的趋势浪潮下，很多人问：“未来大数据的趋势会怎么发展？”一般来
说，这种问题我可以有很多不同的猜想与观点，但是认真想想，以其给出我的答案案不如交代一下我
对思考趋势的逻辑，你们不是更能够对著自己所属的行业去挖掘真正有价值的趋势吗？所以我期待这
边文章不是帮各位看倌捕鱼，而是给各位一根钓竿还有钓鱼的知识，让你们有能力在趋势大海中猎捕
属于你的大数据观点。
变是**的不变 (Change is the only constant)
说到趋势，人们往往习惯从改变的现象作观察，但是如果当我们把视野格局放大，在大数据的长期发
展趋势中，找出变化的本质，反倒是让我们更容易看清楚动向，所以从这个角度出发，我至少可以看
到未来的2-3年，有几项已经存在的现况正在过渡中会：
1.应用无线化；
2.信息数据化；
3.交易无纸化；
4.人类智能化；
5.决策实时化；
6.线下线上化。
上述这些趋势不劳赘述，其实已经是我们现在生活的一部分了：应用无线化提供了更大的便利性与移
动性、让终端设备与资料采集的作业可以更为弹性而有效率；信息数据化则是让讯息的流通、交换、
加工、运用更趋标准及结构。DT时代数据的应用变得更即时直接；交易无纸化则是彻底的改变了我们
交易行为与资金流，并赋予未来微经济商业模式更多创新思考的可能性；人类智能化则是描绘大数据
所产生的创新价值如何与人类交互並深入于生活之中，人的思维与新科技将会遇上前所未有的碰撞。
人机协作是个新的机遇。决策实时化透过大数据实时采集及加工改变了决策与信息关系。过去的世界
我们假设数据不能低成本获取，决策的实时性和精确难以达到，*后我们谈到线下线上化，也就是*近
大家一直在谈论的全渠道议题，未来仍将是呈现线下更多的运用线上数据倾倒的趋势，未来线上与线
下将连接在一起不能分割。
这些本质上的转变会持续好几年，上述这六个观察会在各自的体系内深化发展与创新，但大数据的发
展趋势卻会走着两个方向，首先是其价值体现会落地于各行业当中，数据技术会成为各行各业的优化
工具或产生颠覆性创新。然后大数据本身的发展也会自我被颠覆，数据的釆集、更新、识别、关联将
会变得越来越自动化。落后者将会是那个被与淘汰的输家。
大数据创新循环链——跳脱惰性的乘法思维
每一个理论的产生都是为了让我们更容易去解释各种现象。趋势的变化可能会受到很多的商业与政策
背景而有不同形式的呈现，但是背后的原则或者说是脉络应该要能够经得起重复的检验。所以我试著
用一种所谓的大数据生态的循环链来描述这个趋势。
(图一：大数据创新循环示意)
上面这张图所定义的两个维度恰恰是我前面一再提到的观念，大数据是被需求所驱动的，而需求来自
于对现有已知或未知问题的解决，所以在纵轴上我将问题区区分为明确的问题(Define Problem)以及模
糊或是复杂问题(Vague Problem)，这表达了在大数据落地应用前，我们究竟是否清楚要解决的问题为
何；而横轴则是定义大数据在原料端的呈现形式，一端是条理清楚的集中化数据而另一端则是结构模
糊的碎片化数据。
在了解了基本定义后，基本上我对大数据趋势的发展就可以用这张图来阐述。首先，所有的数据应用
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都是从第二象限的“数据驱动”开始，这部份的数据集中而且要解决的问题很明确，已经可以开始运
用数据来优化我们的决策，在这个阶段可以观察到人类的惰性，以致于没办法把数据作为他们的核心
竞争力，毕竟这些人手边不是没有数据、而是不知道或是没有很积极地用来解决问题，所以通过数据
驱动让这些人练习把手边的数据用起来，尝试去解决一些老问题。
然后随着数据不断地快速增加，很多碎片化的数据或其他人冗馀的数据开始加入，这个时期我们可以
开始称之为“大数据驱动”，开始能够应用自身以外、来自于第三方的冗馀数据来解决自身的问题，
这是辨别是否进入大数据应用领域的重要判定基准，然而在这个阶段面临的挑战，是来自决策者过去
的习惯以及数据人的惰性，首先我们要了解在**和第二阶段，数据处理所需要的能力是很不一样的，
因为这个阶段的数据零散性要求我们在收集不同数据和加工数据时有一套新的方法，这也是为什么在
第二阶段，很多时候我们只听人家讲，但没什么产出。因为处在这个阶段的人是两边都不习惯的人。
商业的人说我不习惯用数据做决策，数据的人说我们也不习惯用很零散的数据来稳定地来解决一个问
题。
从**个阶段到第二个阶段，我认为都还是一种加法类型的演进，也可以称之为连续性创新，只是让之
前既有的东西作的更好，而且是基于以往的经验叠加上去的，但是到了第三个阶段的“大数据变革”
，我们将面对模糊的问题、碎片的数据，过去我们不太习惯当还不清楚问题的时候，就使用数据来找
出问题所在，因为这个时候，我们往往会陷入一种矛盾，因为数据零散、乱、没标准、没规范，问题
也不清楚，究竟该怎么办呢？毕竟这两者都超出了过去人类的习惯与经验法则，但这里恰恰就是人类
未来要变革的地方；不同于前两个阶段的加法逻辑，第三阶段开启的是一种乘法的思维，透过模糊问
题与碎片资料的碰撞，我们将会看见新的问题与新的机会，我认为这部份才是大数据真正的价值所在
。
*后、我想强调的一点是，这几个阶段不是一个线性的延展，而是一个滚动的闭环，因为第三阶段碰
撞出来的问题与机会，经过系统化的验证与标准化后，他所需要的数据源以及能够解决的问题也会逐
渐稳定下来，形成一种新的服务或方案，于是就会再次归回到数据驱动的解决层次，也正因为这种特
性，我才定义这是一种大数据的创新循环链。
趋势里面的观战重点
前面讲了趋势的架构和思考方法，*后我还是忍不住要跟读者们分享几个独门观点，让各位在各自行
业中观察大数据趋势的时候能够很快的抓到重点，除了可以让各位不光是跟着看热闹，还能从中看出
创新商机的门道：
1.数据安全
2015年数据安全事件频繁发生，随着全球各个国家开始采用新的数据安全技术和新的数据保护法律
，2016年对数据安全的监督要求将会变得越来越严格。大家对个人隐私的保护比商业机密的泄露更为
关注，已经到了没有一个政府或企业不关注的时候。但是数据安全背后代表的是数据开放的风险与疑
虑，当数据风险没有办法有效的管控并建立个人对数据的信任感，这对于正在发展中的大数据产业来
说将会形成一种阻碍。
从个人的隐私、公司机密乃至于国家和国家之间的数据保护，都将会是2016年快速成形的趋势，当数
据成为商业重要且关键的资产时，随之衍生的可能会是像「首席数据隐私官」这样的职业应运而生，
或许很多人会觉得匪夷所思，但是我相信到了2016年，很多拥有大量数据的公司都将把“首席数据隐
私官”视为一个重要而关键的角色。
2.分析的简化与外包
讲数据分析工作的外包其实是一个概念上的举例，其实我要谈的是大数据背后将会形成的产业链分工
，这是一个值得大家关注的发展，随者大数据应用的落地，很少有那一个企业可以独立完成从原始资
料采集、加工、分析乃至于落地应用的完整程序。这背后代表的是未来将会在不同的数据处理阶段，
都有机会发展出专门的技术公司协助企业完成大数据实务应用前的整备工作。
回想我们前面提到的“大数据创新循环链”的概念，每一次的大数据变革阶段激荡出新的问题与机会
后，当这些新的问题开始聚焦，同时对应的数据源也趋于集中的时候，就代表一个新的产业链机会也
就随之产生，这些中间层(Middle layer)的服务与创新对于大数据产业的发展将扮演至官重要的角色，
同时其中也蕴藏了可观的商机。
3.政府的数据态度
从整个数据的地图来看，政府其实是拥有*多数据的“财主”。因为政府锁定了很多公共服务领域的
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关键数据源，是公共数据开放的大资源，也是大数据驱动的一把金钥匙。我们简单来看下，政府的数
据涵盖能源、金融、交通、治安、医疗、环境、食品等等。你发现所有的数据都是相对集中又非常重
要的。
所以，政府数据的开放是促成一个产业创新的催化剂，这背后也代表著政府大数据政策对于整体数据
产业的发展有多么关键，
本店全部为正版图书

Page 4



《颠覆营销》

书籍目录

序一车品觉
序二罗振宇
序三韩亦舜
序四康祥泰
自序陈杰豪
PART1打一场《回到未来》之战 ／ 001
不再雾里看花
成败不在数据，观点决定一切／ 014
克服盲人摸象
问对问题，才能找对答案／ 022
20/80 法则
不是大就美，小而准的数据含金量更高／ 031
零时差营销
从旧4P到新4P，预测下次购买时间／ 038
大数据＋厚数据
数据会说话？说话的是人／ 048
PART2把手按在顾客的脉搏上 ／ 057
人口统计营销vs 大数据营销
男女并不重要，动机与行为才是关键／ 066
被动分析vs 预测分析
不只跑得快？能预测终点才是赢家！／ 072
活动找人vs 人找活动
不必再将就，100 万种营销同时上线／ 078
人力密集vs 数据密集
你是靠工人智能，还是人工智能？／ 083
有形调查vs 无形侦查
还在发问卷？ Log（日志）侦查喜好立现／ 087
检讨报告vs 实验报告
还在写悔过书？ DIET做中学／ 091
PART 3转动大数据，魔鬼藏在3 个细节里 ／ 099
电商如何有效招揽顾客？
****：动态标签，掌握顾客DNA ／ 108
食品业如何做到精准营销？
雀巢：找到现金牛VVIP ／ 116
零售业如何不必再猜顾客心？
黛安芬：钻石型顾客关系管理／ 124
如何让电影叫好又叫座？
电影VOD：评分模型预测*强演员阵容／ 132
文化业只能是小众市场吗？
文艺产业：用顾客DNA交叉营销／ 140
餐饮业如何经营老客
云海肴贴心掌握味蕾觉醒的时机／ 147
PART 4拿旧地图怎么找到新行星 ／ 155
你能带公司跳上火箭吗？
领导者必须改变的9 件事／ 159
今天的营销战，7 天前就预知
营销人必须改变的9 件事／ 169

Page 5



《颠覆营销》

PART 5 我与车品觉的邂逅 ／ 181
大数据颠覆零售业
顾客是谁，人脸辨识一眼就知／ 185
大数据颠覆金融业
我的信用分数，我做决定／ 189
大数据颠覆保险业
保费缴多少，社交网站的内容决定／ 193
大数据颠覆证券业
比别人早1 分钟预见股票走势／ 197
大数据颠覆房地产中介
选房神器，帮你挑好房／ 201
大数据颠覆医疗业
找医生看病，就像订机票／ 205
大数据颠覆人力资源业
学校就业率，就是你的就业率／ 208
大数据颠覆影视业
下一部《纸牌屋》，演员阵容在哪里？／ 211
大数据颠覆游戏业
玩家数据，是营销利器吗？／ 215
大数据颠覆农业
种菜卖菜，先看数字怎么说／ 219
对于大数据未来趋势的判断／ 223
结语我对大数据未来趋势的判断

Page 6



《颠覆营销》

精彩短评

1、基本part1跟part5是有用的，连我一个路人都看得出来234是废话，干这行的能学到啥吗？评论里好
像混有水军的样子...车品觉的结论还是蛮有趣的。
2、两位作者都见过，很牛。但我更希望本书多分享一些源头上的思考逻辑。
3、太浮夸了⋯整个语言风格，到排版方式，都是处处透露着中信出版集团的烙印
4、大数据营销启蒙。给出了一些比较有用的模型。对未来的解读很好。
5、人人都在说大数据，但很多还只是停留在想象层面，应用不起来，或无法开展应用。
6、民科气质 降维
7、感觉，思路清晰
8、NES （new, existing, sleeping customer)模型，越简单可能拟合越好；末篇数据应用场景的想象力引人
入胜；从passive analytics转变为predictive modeling; 概念已经很丰富，如何落地还是要靠工具和实战
9、后面车老师的几篇文章很赞，存在大量商机。越是看上去水泼不进的行业，前景越是不可限量
。2016，不要继续纠结什么是大数据，真正的使用起数据，协助更好的理解商业，才是关键。
10、主要讲的是精细化营销，适合做运营的，维护好老人群，知道人群的画像，现在的第三方数据公
司都在做的事情，需要技术支持吧，里面要求要达到的话，做运营和想创业的boss可看，吸收较多，
文章后面的思路有点乱，好书
11、营销全程已不是漫长的回馈再做反应，而是随时根据收到信息更改。有时消费者也是被教育的人
，我更愿做引领者。
12、倒也不是浪费时间，但的确没什么可用的东西。
13、说了大数据的好，然后就没有然后了。
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精彩书评

1、一、问对问题，才能找到方向一个小家电品牌的营销人，抱怨销售门店回传的顾客数据总是慢半
拍，而且数据参差不齐。他直觉判断——注意，是“直觉”——一定是缺乏门店奖励方案，让门店服
务人员对此毫无兴趣。于是，接下来的半年他不断地修正奖励办法，但就是没法改善顾客数据的完整
度和实时性。有一天他正好经过一个门店，一时兴起就走了进去。看着他们的热卖商品让柜台人员忙
到不可开交，他心里嘀咕着：这么大的客流量，但是每天回传的顾客数据却少得可怜，正想找店长兴
师问罪的时候，突然，旁边正在留顾客数据的消费者没好气地跟门店服务人员说：“你们的顾客数据
表太复杂，解释得也不清楚，我下次有空再来填。”说完，就提着刚结完账的商品扬长而去。这就是
一个没有问对问题的例子，如果开始没有弄明白问题在哪，处理起来难免南辕北辙，缘木求鱼。二、
大数据虽大，不如精准的厚数据大家可以试试，在网上随便搜索一个平时根本不用的东西，然后就会
发现，再打开网页，网页上的广告推荐的都是你搜索过的商品。这个“数据”大是大了，但是大得毫
无用处，一点精准度都没有。更好笑的是买手机或者书等短期内不会重复购买的商品，即使你购买了
手机或者书，打开网页的时候会发现，你搜索过的手机或者书，还会出现在广告位——客户还有一点
购买的可能吗？如果广告商再将数据精准化一点，比如经查询，这位客户买了一部手机，得到这个信
息之后，就应该给他推荐耳机、手机贴膜、手机套等周边产品，而不是傻乎乎地继续推销手机。三、
电脑的归电脑，人类的归人类要学会降维思考。大叔据时代的数据，随便一算，动辄1000张报表就出
来了。而人类的心力是有限的，不可能记得住如此多的数据，这是电脑应该做的工作，人类所要做的
，就是让电脑把这些数据汇总、计算、分类后，降维到人类可以接受的程度。如经济景气指标，降维
后就是红、黄、绿、浅蓝、蓝五个指标，人类一看就能懂，然后可以根据结论做出判断。也就是说，
人的任务是做决定，人要首先把自己从数据中解放出来，居高临下地俯视数据。
2、最近朋友们聊天有个很时髦的词出现频率很高，那就是“大数据”。网路上媒体新闻对这个概念
更是吹捧的声势浩大，大有第三次技术革命到来之感。拜读了陈杰豪写的《颠覆营销》，观点如其名
字所示，大数据的发展将会颠覆传统营销。需要指出的是，书中对于营销人的判断价值推崇备至，强
调颠覆的只是营销手段。营销这个东西我不是很懂，书中对于传统营销与大数据营销结合案例进行对
比描述，阐述的比较生动。虽然比较啰嗦冗余，但是对我这种门外汉而言还是干货满满。营销需要经
历收集资料、判断决策到实施这么一个过程，从传统营销到大数据营销，营销的本质并没有改变，只
不过由于科技进步，从第一关收集资料开始就有所变化。大数据能够借助互联网平台收集到更大数量
级的资料，对于人们的生活习惯进行更细微的跟踪，使得对营销对象能够进行更为深入而细致的分类
，方便商业决策。营销人需要根据这一情况调整自己的营销手段。数据多了，判断更加重要。一方面
处理数据时候需要降维思考，找准核心数据；另一方面，对数据的解读观点更加重要，需要发展出一
套新的理论、方法与工具。做到这几点，大数据带给企业最直接的利好就是能够真正从以产品为中心
转向以人为中心。预测消费者行为和动机来提前制定营销战略有了可能。书中借助了几个公司的案例
来介绍大数据如何帮助企业找到营销的切入点。最后车品觉得几篇论文相对精彩，站的高度很高，不
愧为大数据教父级人物。
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