
DATALINK数据挖掘工具

u 所属类型：工具

u 开发时间：2014年

u 参选类别：年度最佳移动营销数据工具



简介

u客户变量成千上万，如何抽取影响客户购买的关键要素？

u数据分析师匮乏，挖掘课题多且复杂，如何快速建立精准预测模型？

u“技术人员不懂营销，营销人员不懂技术”的专业藩篱怎么突破？

高效、精准、AI自动建模，

DATALINK，以世界领先的数据挖掘系统，

把深度机器学习AI用于驱动营销的DM市场决策。



简介

SPM来自美国硅谷顶级科学家团队，
是全球领先的数据分析软件，

在欧美金融、营销、医疗等领域备受推崇，
被称为大数据分析神器

技术顾问和合作者
Jerome H. Friedman, 斯坦福大学 ( CART, MARS, Treenet)
Leo Breiman*, 加州大学伯克利分校 (RandomForests)
Richard Olshen, 斯坦福大学 ( CART在生存分析的应用, 生物信息学)
Charles Stone, 加州大学伯克利分校 (CART, MARS 以及大样本理论)
Rob Tibshirani,斯坦福大学 (现代统计方法)
Richard Carson, 加州大学圣地亚哥分校 , 可视化, 超级计算机方法

Dan Steinberg, CEO. 计量经济学博士, 哈佛大学

N. Scott Cardell, 研发总监. 计量经济学博士, 哈佛大学

DATALINK核心算法平台SPM，
由世界数据挖掘、机器学习领域的奠基人联合创建。



简介

分类和回归树。是唯一基于
统计学家 Leo Breiman、Jerome Friedman、
Richard Olshen 和 Charles Stone开发的原
CART代码的决策树软件。具有高速、精确和
容易使用的特点，并自动对数据提供深入的探
索研究，产生高度可理解的预测模型。

多变量适应回归样条。是快
速灵活的数据挖掘和预测模型的回归工具，是
神经网络和传统统计模型外可供选择的理想方
法。

新一代的树集合技术，实现
把大量树结合起来，组成高性能的分类器和预
测模型。基于Leo Breiman先驱性的研究，
RandomForests具备从数据结构中抽取关键
信息的独特能力，并首次提供带有度量和无假
定的聚类和分割。

新一代高速、高容错，并具有
超常精确性的预测建模工具。仅需要最少的数
据准备工作，巧妙的处理有缺陷的数据，自动
适应缺失领域，并且进行广泛的自检，使得模
型应用于新数据时的效果也得到保证。

核心算法平台SPM，是智能算法集成平台，
多种算法融合，拥有单一算法无可比拟的机器学习能力。



简介

核心算法平台SPM的荣誉奖项，彪炳全球业界纪录

2013 DMA 直接市场营销协会: 病人响应预测模型，第一名

2010 DMA 直接市场营销协会: 客户细分定位模型，第一名

2009 INFORMS 医疗质量任务 第二名

2009 KDD杯 电信CRM数据，第二名

2008 DMA 营销优化任务：第二名

2007 亚太数据挖掘大赛(PAKDD): 银行交叉销售，第一名

2007 DMA 精准营销任务：第二名

2006 DMA 直接市场营销协会: 预测模型奖

2006 亚太数据挖掘大赛(PAKDD): 电信客户种类特征识别，
第二名

2005 拉丁美洲BI杯: 电子商务预测建模

2004 KDD杯: 预测建模“最精确模型”

2002 NCR/Teradata 杜克大学: 电信客户流失预测建模

2000 KDD杯: 客户在线行为预测建模

2000 KDD杯: 最佳CRM分析

快：降维速度快，在海量标签中快速抽取关键性指标
准：对缺失的数据和噪声，有自动填补缺失的能力



使用说明

因需定制方案
机器自动建模

高效、精准、深度 数据专家和营销专家
交互作业，无缝对接
数据端和决策端。

世界领先的智能算法
集合平台，满足各种
复杂数据和计算需求。

DATALINK数据挖掘系统，

把深度机器学习AI用于驱动营销的DM市场决策。



使用说明

一、在快速消费品行业，
DATALINK，可以解决以下三个问题：

帮助单品销量预测，促进购、产、销运营节奏和流程优化

获取已有消费群深度洞察和分类画像，实施更高效的针对性营销

以门店为核心实现三个优化：店址优化、配货优化、店面陈列优化
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使用说明

销量预测
模型

店面配货
模型

连锁店址
优选模型

店面陈列
优化模型

高响应
客户甄别

模型

客户
生命周期

模型

DATALINK－快速消费品行业－6大关键数据模型

针对性营销 销量预测 店面优化



使用说明

帮助改善客户生命周期管理体验，提升客户满意度、黏度、和忠诚度

获取已有客群深度洞察和精准分类画像，实施更高效的针对性营
销

针对目标客群进行高效、实时的风险分析和欺诈防控预警

二、在金融行业，DATALINK，
针对“营销、客户管理、风险管理”三大主题制订方案，

提高营销转化率和风险控制

1>

2>

3>

1

2

3



使用说明

关联
产品
推介

信用
评估

催收
优化

欺诈
交易
防范

客户
流失
预警

客户
回馈
活动
优化

DATALINK－金融行业－8大典型应用场景

客户
睡眠
激活

理财
产品
销售

客户管理营销管理 风控系统



应用范围

政企营销 工业金融 医疗

DATALINK领先的数据挖掘服务能力，

适用各行业领域的数据挖掘需求，
从数据驱动营销、顾客全生命周期管理，到数据促进决策优化，

已在金融、零售、医疗、政府等有卓越表现。



应用实例及效果
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部分代表性
应用实例

金融
成都手机银行关联销售

四川建行VIP客户流失预测

零售
梦洁家纺销量预测及城市配货

电商
涅生客群特征分类及物流优化

医疗
华西医科大妊娠期糖尿病预测分析

获科研进步论文奖

政企
四川卫生厅县村医疗资源配置决策优化
获科研进步奖

网络金融
上海前隆手机贷催收预测



应用范围

DATALINK的部分客户



应用实例及效果

利用2016年6月-12月办理手机银行和没有办理手机银行的
客户在银行的所有数据信息，
u进行AI建模，输出用户画像；
u抽取关键特征，找出办理手机银行的客户规则，
u输出精准名单，提高电话call in成功率与效率

案例：成都银行手机银行销售



应用实例及效果

市场背景

手机银行是零售业务最优终端，但手机内存空间有限，
各行均加大力度促使客户使用自己的手机银行。

成都银行手银自然使用率约10%，高层希望大幅提升
现有客户使用率。

成都银行存量客户巨大，需要对愿意开设手机银行的
用户做深度画像和洞察，以便定向推广。

最有效的销售手段为call in，需要有精准客户名单输出，
以提高call in成功率和节约时间。
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应用实例及效果

样本与数据抓取
50万顾客／71个变量

建模及优化：
发现40个变量有相关
厘定用户40维画像
监测ROC= 0.831

客户深度洞察与
关键特征抽取

发现2个前置变量

模型筛选存量客户
输出精准名单
给call center

1 2 3 3

客户基本
信息

客户帐号
信息

其他资产
信息

关键流程



应用实例及效果

（1）关键特征抽取，发现2个前置变量

选取相关性超过25%的7个强关系维度，做营销分析。

变量排名
1.年龄

2.是否持有证书版网银

3.管理资产余额

4.客户账户开立时长

5.个人定期存款额度

6.个人存款总额

7.管理资产比率

（日均管理资产余额除以

年均管理资产余额）

发现人工经验忽略的两个新洞察：

1、是否持有证书版网银（U盾）

2、个人定期存款和存款额度的比例

这两个变量，是影响手机银行销售

的前置变量。

由此提出“免费发放U盾”和“联

合销售优质定期存款产品”促销策

略对目标客群销售。

重要洞察



应用实例及效果

关键指标发现年龄在

19岁到30岁办理手银

行的概率最大

（2）关键特征抽取，修正了年龄判断

修正了原22岁－42岁的年龄段判断：
把原“青年＋壮年”客群跨度，
缩窄为中高收入的青年族群；

高消费者

中高消费者

中等消费者

中低消费者

低消费者

消费能力

重要洞察



应用实例及效果

亮点&创意之一：与网游《侠义道》联合促销，做针对性沟通

成都梦工厂网游《侠义道》主力高付费人群为18-30岁，与手银目标群高度吻合。
策略创意：针对目标客群网游偏好，与《侠义道》联合促销，不仅覆盖成都银行

存量客户，而且实现客群引流。
媒体表现：PC端、移动端《侠义道》开机画面广告和弹窗广告。

营销执行



应用实例及效果

亮点&创意之二：产品关联促销激励

充分利用目标客群U盾与手机银行关联使用的关键特征，
在广告和高概率客户名单call in中，推出“下载成都银行手机银行，

获赠武林大富翁宝箱＋网银U盾”的关联促销活动。

网游广告促销 高概率客户call	in促销

营销执行



应用实例及效果

机器挖掘驱动关联销售，较以前
效果提升5倍

明确了用户行为规则，
AI模型ROC=83.1%
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销售
效果

数据
挖掘

用户
关键特征

输出
精准名单

发现2个人工经验难以洞察的
前置变量，聚焦了目标群

筛选银行高概率存量客户，
成功提高call in效率近7倍

系统成果



应用实例及效果

在营销管理领域，辨

识高质量客户意义重大，

这样就可以识别并且限制

低回报的交易”

客户评价



应用实例及效果

“对未来销量的精

准预测，使得新品库存

明显降低，从而增加近

亿规模利润空间”。

客户评价


