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数据分析报告范例

篇一：数据分析报告

数据分析报告

今年年初以来公司在总经理的领导下，积极生产，各项工

作都取得了一定的成绩，特别是通过坚持贯彻ISO9001：2008

标准，使公司的管理更上了一个台阶，现将我们收集的部分

数据进行分析以供领导决策。

2012年签订了项目合同13项，完成11项，2项项目在进

行中，验收工程一次合格率100%，完成的11项工程项目顾

客满意率超过95%。

系统集成部多次组织技术人员和项目经理、施工人员学习

国家标准和行业规范，严格按照程序文件和作业指导书的要

求组织设计和施工。
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工程项目的实施都严格按照国家标准规范进行，确保为用

户提供满意的、高质量的工程项目和优质的售后服务。从部

门负责人到项目经理以至每一位员工都自觉地将分解到的

质量目标融入到日常工作之中，涉及到的每一个环节都得到

较好的控制，由不理解到形成自觉的行动，按程序文件要求

做已经在尉然成风，发现问题不遮、不掩、不护，采用自检、

1

互检和专检活动，孟善 促进质量意识和企业文化深入人心，调动

了每一位员工的积极性，上下形成一个共识，我们的工程要

做成为顾客最满意的工程。

中国建设银行辽中近海支行综合布线系统项目、中国建设

银行辽宁省分行、后台处理中心综合布线系统项目、中国建

设银行沈阳彩霞支行综合布线系统项目、中国建设银行沈阳

三好街支行综合布线系统

                                                 3 / 18



范文网 www.wtabcd.cn/fanwen/
致力于莘莘学子，成长之路！

项目、建行大东支行莱茵河畔自助银行综合布线系统项目

都是一次验收合格交付的，工程项目符合用户和行业标准的

要求，得到了用户的赞扬和好评，提高了公司的经济效益和

企业现代管理水平，至今没有发生顾客投诉等问题。

华汇人寿保险股份有限公司办公设备采购项目、中国建设

银行(转载于:书业网:数据分析报

告范例)辽宁省分行网点网络设备采购项目都是一次验收合

格交付，客户对我们公司提供的服务十分满意。

交付的大连泰山热电有限公司网络信息安全整改项目，提

高了泰山热点系统运行效率，保证了系统的安全性，为系统

正常运行发挥了重要作用。

部门采购人员今年按要求对供方进行了评价，确定了合格

供方，到目前为止这些供方提供的产品、原材料质量稳定，

未发生因原材料质量问题而影响产品质量的事故，应继续对这部分供方加强控制，监督他们加强
产品、原材料的质量管

2
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理，确保供应合格的产品、原材料。

今年我公司共评价供方10家，实际与我我厂发生业务关

系的为10家，实现了供方评价率100%。

自1月份以来，各供应商进货质量状况如下：

从上述情况分析，共发生进货33批次，经进货检验全数

合格，实现了进货检验合格率100%。

部门质检人员按照《检验和试验程序》坚持对采购货物、

半成品、成品进行质量检验，对不合格品按照《不合格品审

理程序》进行处理，不让不合格品留到下道工序或出公司。

部门材料核算人员和库管人员坚持对每月的库存进行统

计汇总，保证数据的准确性。

经统计分析公司售后服务单，顾客满意度调查为97%，

超过公司95%的质量目标。

上述数据反映了公司通过建立、实施质量管理体系所取得

的成绩，我们将通过数据分析，发扬成绩，改进不足，进一
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步把质量管理工作搞得更好。

管理部201上海婚假 2-11-26

篇二：数据分析报告范例

2014年中国手游市场年度数据分析报告

一、2014年手游市场基本概况

1、2014年中国游戏市场份额分布：客户端游戏仍是游戏

市场主导，移动游戏暂时无法取代。

3

2、2014年移动游戏用户规模：2014年年底，手机游戏用

户规模超过5亿，近半数中国人在玩手游

3、2014年移动游戏市场实际销售收入：2014年移动游戏

销售收入超过200亿，销售收入是2013年的2倍以上

4、2014年手机游戏各类型占比分布：休闲游戏数量超过

6成
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5、各游戏类型留存率水平：动作类游戏留存率最高

二、用户行为透析

1、端游与手游之间用户重合度分析：端游与手游用户重

合度达到26.3%，端游用户转化为手游用户的空间较大

2、2014年智能移动游戏操作系统分析：安卓成手机游戏

主要操作系统，苹果手机用户更愿意花钱玩游戏

3、玩家付费行为分析：休闲射击类游戏付费人数多，重

度手游单次付费金额较高

4、玩家付费时间分析：玩家的付费高峰习惯趋于稳定，

付费高峰发生在午饭后和晚上睡觉前

5、支付方式对比：61%玩家首选支付宝

三、地域分布

1、60%手游用户聚集在三线城市，三线城市成手游蓝海

市场

2、各游戏类型下载量占比最高的城市分布

四、手游发展趋势预测
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4

1、手机游戏重度化、端游化

2、端游IP手游化

3、支付方式、支付渠道的变革

篇三：电子商务数据分析报告实例

用数字来看某知名B2C网站的发展内幕和隐私(作者：perplexing)

数字是个很有趣的东西，很有说服力，而且也可以更加深

入地掌握不同变量之间的逻辑关系。举个例子，我们喜欢说

留住老用户，发展新用户，那么老用户和新用户的定义应该

是什么呢？直观上说，老用户就是曾经在我这里买过东西的

呗，其实这样的定义太简单了，假如今天是2008年4月24

号，我们看看如下哪个顾客属于老用户？

1，2002年注册，2002年~2003年曾经购买过27次，但是

2004年之后就再也没有来过了；2，2002年注册，直到2005
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年才买过一次东西，但是从此人间蒸发了；

3，2008年4月22号注册，4月23号（昨天）买过东西，

不知道他以后还来不来；4，2007年1月注册，2007年1

月~2008年4月间，平均每3个月就来买一次。

其实上面的都可以俗称为老用户，但是他的注册时间，购

买次数，购买金额，购买频率，最后一次购买时间等数值，

对我们都有重要的参考和分析意义，只有细致分析，才能精

准营销。

5

我们来用数字分析一家比较知名的B2C网站的发展历

程，名字就不直接说了，我们就用A公司来代替。只是从这

些分析中，我觉得可以看出很多隐形的（hidden）有趣现象

来。这不属于泄露公司业务，名字和产品都没有写。事实上，

我还掌握了好几家的内部数据。我只是想，能够拿出来和大
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家一起商酌，无伤大雅，可以一起探讨学习。现在，我们从

2002年1月1号开始分析，action！~1，A公司的注册会

员发展轨迹

截止2007年12月31号，A公司累计注励志英文短句 册用户35万。淘

宝网截止2008年Q1有6200万注册用户，也就意味着A公

司的注册用户只是淘宝的0.56%而已。每天的注册人数从

2002年的21个（天）到目前大概300个（天），可以说，A

公司的注册用户一直在稳步增长。

中国互联网网民的规模，足以支撑所有的统计规律的圆满

实现。我在baidu的index里输入某个关键字的查询次数，

比如我输入“电子商务”，发现每天在baidu查询“电子商务”

的人数一直稳定在300~500的范围内飘飘荡荡的。昨天查询

的人和今天查询的人是不一样的，而且也互相不认识，但是

庞大的baidu用户群体造就了美丽平滑的统计大数定律。所

以，如果有人问我，今天大概多少网民过生日？我告诉他，

大概27万左右，因为网民总1亿，365天每天都有人可能过
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生日，所以这个27万的正确率绝对80%以上。

6

2，A公司的年度交易量发展变化图

恩，不错，2002年每天只有3.13万的交易量，到了2007

年，每天有41.83万了。年度交易额来看，2006年就冲过1

亿的关口了。每个订单的金额大概就是650元左右。每天的

订单量目前维持在600多一点的规模。除掉每天8小时的睡

觉时间，其他时间顾客都可以下单的话，大概1~2分钟就来

一个600多元的订单。

3，注册用户的购买情况

如上的2个表格没有意思，这个表格却可以说明很多问

题：

1）

所有的注册用户中，52.88%的注册用户到目前为之还没
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有产生过购买；所以注册到购买转化率大概47%；2）

产生了3次或以上购买的顾客占总体注册用户的

18.68%，但是他们产生的总体购买金额却占了A公司有史

以来总体交易金额的82.58%，看来2:8定律真的是无处不

在！

所以，根据这个结果，我们可以把购买了3次或者以上的

顾客定义为公司的核心用户，他们是确保公司基石的重量级

客户。3）

购337人体艺术 买10次或以上的有14474人，占注册用户4.12%，但

是这小小的4.12%的用户为公司贡献了48.98%的交易额！

7

而且人均贡献1.36万！当然不排除企业客户，但是我们发现，

购买频率越高，对公司越是至关重要！

我们这里做个假设：如果不考虑重复购买，所有的顾客只
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要购物，都只买1次，那么会发生什么情况？结果是：A

公司的交易额将变成目前总体交易额的25%而已！公司总体

交易额将缩减75%！可见：1）

对于一个购物网站来说，忠诚度的培养和顾客的重复购

买，是多么关键。2）

长期进行老用户的优惠措施（积分优惠、折扣优惠等）是

公司发展的根本！

4，有过购买的用户，都是注册之后多久会购买？

如下是以有购买记录的顾客为研究对象的，从没购物的不

考虑其中。

这个图表说明了几个很重要的规律：1）

顾客注册之后如果要购物，那么81.78%的顾客都会在注

册后的1个月之内下单；2）

如果顾客注册之后的1个月之内没有购买，那么他

81.78%的可能性永远不会来买了；3）

如果顾客注册之后的半年之内么有购买，那么他90.86%
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的可能性永远不会来买了；4）如果顾客注册之后1年以

内还没有购买，我们就不用追讨了，他很有可能就蒸发了；

4）

8

所以，要顾客转化，有必要在顾客注册之后的1个月之内

通过各种方式他购物；

技巧：顾客注册之后，通过Email和短信通知其购买，甜

美MM电话告知，甚至不惜给予丰厚的优惠让顾客来购买。

根据统计分析，顾客注册之后产生第一次购买的概率是47%

左右，但是一旦产生了第一次购物，那么他购买第二次的概

率是60%以上；所以，让顾客产生第一笔交易永远是值得投

入的，一旦变成你的老用户，那么他的价值是很大的。

5，顾客的购物频率是怎么样的？

如下的顾客全部是惊的成语 购买了2次或者以上的顾客，因为只购

                                               14 / 18



范文网 www.wtabcd.cn/fanwen/
致力于莘莘学子，成长之路！

买了1次的顾客，讨论购物频率是没意义的。

这个表格也有意思：

1）81.96%的顾客都会在半年之内来购买1次，所以，对

我们公司来说：2个月给没有继续购物的顾客发送优惠的产

品信息，必要性：38.60%；3个月给没有继续购物的顾客

发送优惠的产品信息，必要性：55.12%；6个月给没有继

续购物的顾客发送优惠的产品信息，必要性：81.43%；

6）

新老用户交替的科学计算矩阵图

如下这个图是有意义的，是动态跟踪顾客购买记录的矩

阵。这个图有点绕口，它观察的是：顾客最后一次下单的情

况。比如，我们拿2002年来说明：2002年注册的那帮家伙，

9

最后一次下单都是什么时候呢？如下的百分比说明：1）
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2002年注册的人如果购买了，21.49%的人最后一次购买是

在2002年；2）2002年注册的人如果购买了，8.16%的人

最后一次购买是在2003年；3）......

4）2002年注册的人如果购买了，38.16%的人最后一次购

买是在2007年！

这个表格说明：

不管顾客是哪一年注册的，平均来说40%的顾客还是会

在目前保持活跃度的，顾客的生命期比我们想象的要长；也

就是说：2002年注册的那帮家伙如果产生了化简二次根式 购物，他们40%

左右现在还在活跃着！2003年注册的那帮家伙如果产生了购

物，他们40%左右现在还在活跃着！

10

嘴简笔画-遗男
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更多 在线阅览 请访问 https://www.wtabcd.cn/zhishi/list/91_0.html
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