
传统行业的数字化转型



传统行业面临着巨大的挑战

在互联网时代，众多传统行业面临着互联网“降维打击”的风险，处于逆水行舟，
不进则退的处境。

传统纸媒几乎彻底被互联网击垮：想想你们上次买报纸是多少年前？

当年风光无限的银行业早已在互联网金融的打压下步履艰难。

传统的零售店便利店也在淘宝，美团等的夹缝中求生。

面对互联网的入侵，传统行业背水一战，绝地求生。



问题

传统行业面对互联网的降维打击，需要做哪些转变？



传统行业的数字化转变

应对互联网和数字化的挑战，传统行业也有众多的应对之策：提供互联网平台难
以提供的服务

线下服装店的现场试衣服务

教育培训和医疗行业的现场解答问题、线下交流

线下书店提供拍照、咖啡、文创、讲座沙龙等服务



传统书店的转型

以书店为例，要想在互联网时代经营一家书店，就不能靠卖书赚钱。例如，越来
越多的书店开始卖咖啡，而“一杯咖啡的毛利就是一本书的两倍”：



传统行业的数字化转变

应对互联网和数字化的挑战，传统行业也有众多的应对之策：将自己变得“互联
网”起来

几乎所有的传统企业都在开发自己的APP和小程序（大部分的银行，商场，

连锁餐饮酒店都有建立了自己的数字化部门，并鼓励用户通过网络尤其是
移动端下单）



传统行业的数字化转变

然而，数字化转变远远不是做一个APP这么简单。互联网企业的优势更多的

在于数据的优势：

当支付宝比中国工商银行更了解客户的风险和需求时，中国工商银行
如何同支付宝竞争贷款业务？

当今日头条可以根据每个消费者的喜好为消费者提供个性化的服务时，
传统的媒体如何同这些互联网媒体竞争？

当互联网保险公司可以采集你的驾驶数据，知道你每天踩了几次油门
的时候，传统的保险公司如何在汽车保险行业与之竞争？



Data is the new oil

2017年，经济学家杂志发表了一篇著名的文章，指出：在当今社会，最重
要的资源已经不再是石油，而是数据。谁拥有了数据，谁就可以垄断市场。



数据垄断者

在美国，还诞生了一个新的词汇：数据垄断者(Data Monopolist)，用来描

述那些占有了行业大部分数据以至于其他企业无法与之竞争的企业。

谷歌就是一个很好的例子：它垄断了搜索市场几乎所有的数据。通过分析
这些数据，谷歌可以优化自己的搜索算法，从而更好的提供服务，进入良
性循环。而其他公司，即使拥有更好的技术，一旦没有了数据，也无法了
解消费者的喜好，无法升级自己的算法，从而陷入恶性循环。

这一现象也被称作“数据壁垒”。



数据可以成为企业的护城河

巴菲特提出的经济护城河概念是指企业抵御竞争对手对其攻击的可持续竞争
优势——如同保护城堡的护城河。



护城河的例子

专利：医药公司凭借专利，可以在长期获得高额利润；
品牌：奢侈品凭借其品牌，也可以获得难以撼动的地位；
政策垄断：一个城市一般地铁商，水电气供应商都具有合法垄断地位；
转移成本：消费者从你的企业“跳槽”到其他企业需要巨大的成本（如更
换手机号，银行卡，证券账号等）



最成功的公司大半都是数据垄断者！



最成功的公司大半都是数据垄断者！



传统行业更需要数据

在传统行业，资源和资本的竞争早已白热化，企业很难通过这些渠道获得
竞争力。然而，如果传统行业企业可以抓住数据，成为新一代的数据寡头，
那么完全有机会战胜竞争对手，取得更大的市场。

举例：传统的零售业商铺是一个竞争十分激烈的行业，利润率也很低。但
是，如果一个零售品牌能够通过数据分析出哪些产品组合更能满足消费者
需求，能带来更大的利润，那么它将会获得更高的利润率。



传统行业更需要数据

以超市为例，我们通常使用坪效来衡量超市的经营水平。这里，坪效就是
门店每平方米每年创造的收入。不同行业的坪效差异巨大：

卖手机卖得最好的苹果专卖店，坪效是40.2万元；

卖酸奶冰淇淋卖得最好的Reis & Irvy’s，坪效是28.8万元；

加油站便利店开得最好的Murphy USA，坪效是27万元；

卖珠宝卖得最好的蒂芙尼，坪效是21.4万元；

卖瑜伽户外服装卖得最好的lululemon ，坪效只有11.3万元。



传统行业更需要数据

以超市为例，我们通常使用坪效来衡量超市的经营水平。这里，坪效就是
门店每平方米每年创造的收入。

在中国，零售卖场的平均坪效是1.5万元。

然而，盒马鲜生的坪效高达5.6万元，大约是同行的3.7倍！

盒马之所以比传统的卖场成功有很多的原因，但是，其中最重要原因之一
是盒马鲜生有着比同行多得多的消费数据。



传统行业更需要数据



案例：房地产中介行业



案例：房地产中介行业

房地产中介是一个非常传统的产业，数字化程度很低。他们从房主和房东
获取房源信息，从购房人和租户处获取需求信息，并连接二者，促成交易，
获取一定数量的佣金。

中介行业给人的印象是鱼龙混杂，信息不透明，从业者素质不高，消费者
抱怨不堪。总体而言，中介行业是一个缺乏现代化的行业。



问题

你认为中介行业可以如何进行数字化转型？

中介行业应当如何利用大数据？



案例：房地产中介行业

虽然中介行业看似离大数据距离甚远，但是，在大数据时代中介行业也完
全大有可为。

初期的大数据战略：根据每个房产的位置，学区，交通，户型，房屋结构，
年代等信息判断房屋的成交价，为供应端和需求端提供合理的价格建议，
从而促成成交。

未来的大数据战略：不仅分析房产的信息，还根据每个房主和买房者的大
数据，分析他们的需求，推荐个性化的房产。



案例：房地产中介行业

我们试想，如果中介公司可以和其他互联网公司合作，获取一个购房人的
社交媒体数据、购物记录、历史成交纪录等信息，可以据此分析购房人的
爱好（喜欢热闹还是喜欢安静），购买力，能否接受通勤，对学区房的需
求等等信息（甚至是需要中学还是小学学区）。然后，利用推荐系统技术
为客户推荐适合他们本人的房产。这样，减少了看房次数（也减少了交易
成本），提高了客户满意度，也能和传统中介区分出来。

如果做到了以上这些，中介公司完全可以成为市场上的“数据垄断者”！



案例：房地产中介行业

现在，我们以链家为例，分析房产中介可以如何利用消费者数据优化自己
的服务，实现数字化转型。

数据：所有通过某中介巨头的房产成交数据。因为数据量巨大，我们就以
中国最活跃的房地产市场深圳为例，分析大数据可以给该房地产中介公司
带来什么。



问题

如何你是中介公司，你觉得你需要收集哪些交易数据？



案例：房地产中介行业

主要的数据内容如下：

房产的位置（经纬度，市区，社区）
成交信息（成交总价和单价，成交日期，房产周期，带看次数）
产权结构（单一产权或共同产权，是否满五）
房屋基本数据（套内面积，总面积，结构，通透，楼层，户型，装修）
小区基本数据（对应学区，建筑年代，建筑类型，建筑结构，总楼层，梯
户比）



数据

你可以点击这里下载数据

https://ximarketing.github.io/class/teachingfiles/shenzhen-chinese.xlsx


问题

如果你是中介公司，你想利用这些数据分析什么？

如果你打算卖房，你想利用这些数据分析什么？

如果你打算买房，你想利用这些数据分析什么？



位置的重要性

在市场营销领域，有一个重要的说法：Location, Location and Location! 这句

话强调了地理位置的重要性。对房价而言，地理位置的重要性不言而喻。

我们可以简单统计深圳各区的平均房价：

龙岗 44,452 盐田 45,806
龙华 65,294 罗湖 59,302
宝安 74,228 大鹏 31,579
南山 93,491 光明 55,313
福田 82,228 坪山 39,458





一套深圳房产的价格

买一套深圳的房子，大概要多少钱？
深圳房产的平均成交价格是486万元



一套深圳房产的价格

深圳的正常一套房子的面积有多大？
深圳房产的平均（建筑）面积是76.7平方米



房屋的面积

我们都知道，面积越大的房子总价越大。但是，面积越大的房子单价（即每平米
的价格）是越高还是越低呢？

我们通过研究数据发现，房屋的面积越大，单价越低。换句话说，大户型
的房子单价比小户型的房子单价更低。

用数据来说，房子面积每增加一平米，房子每平米单价降低18元。



房屋的交通属性

一般而言，便利的交通能够提升房产的价值。我们在日常宣传中也可以看到地铁
房的广告。那么，临近地铁的房子，房价能多卖出多少呢？

我们通过研究数据发现，相对于远离地铁的房子，临近地铁的房子确实可
以卖出更高的价格。

用数据来说，相对于远离地铁的房子，临近地铁的房子每平方米可以多卖
2171.2元。



楼层与房价

我们将房屋的楼层分为三种：低楼层，中楼层，高楼层。你觉得那种楼层的房价
最高，那种楼层的房价最低？

我们通过研究数据发现，高楼层的房价最高，而中楼层的房价最低。

用数据来说，高楼层的均价为63994元，低楼层则比高楼层房价低475元，
而中楼层则比高楼层低887元。



房价与房屋年代

老房子和新房子的价格显然是不同的。

我们通过研究数据发现，对于相同位置的房源，房屋的年代每增加一年，
每平米的房价会降低801.6元。



房屋的成交周期

高端房屋更好卖，还是低端房屋更好卖？

出乎意料的是，我们发现高价房屋的成交需要的时间往往更短。

房屋的挂牌价每上涨10万元，房屋成交所需的时间会降低3.3天。



房屋的成交周期

高端房屋更好卖，还是低端房屋更好卖？

出乎意料的是，我们发现高价房屋的成交需要的时间往往更短。

与之类似的是，我们发现，房屋每平方米的价格每增加1000元，成交所需
的时间会缩短1.27天。



房屋的成交周期

老房子更好卖，还是新房子更好卖？

类似于房子的价格，我们发现新房子也有更短的成交周期。

房屋的建造时间每增加一年，该房屋的成交周期将增加0.66天。因此，新房
的流通性好于老房子。



房屋的成交周期

哪个区的房子更好卖？

我们按照行政区域将深圳的房子划为各个区块。

我们发现，深圳宝安区和光明新区的房产成交周期最短，而盐田区和大鹏
新区的房产成交时间最长。



未来，我们能否像相亲网站一样卖房？



相亲网站是怎么做的？

相亲网站采集每个用户的基本个人信息数据，如收入，年龄，职业，婚史，兴趣
爱好等

同时，相亲网站也会通过其他渠道收集你的数据，如网络搜索纪录，地理信息位
置，网上购物数据，社交媒体数据。

比如，如果一对男女都喜欢看电影，那么他们匹配成功的可能性更高；而如果一
对男女一个喜欢宅着打游戏，一个喜欢户外运动，那么他们匹配的成功率不会很
高。



相亲网站是怎么做的？

我们未来可以像相亲网站一样匹配购房者和在线房产！

购房者提供自己的基本信息，中介网站可以搜集购房者的其他数据，为购房者推
荐适合其的房屋：比如，中介网站应该为高收入的购房者推荐豪宅，而为工薪阶
层推荐普通住宅。

我们可以做的更好：如果一个购房者经常出门办事，那交通和位置对其一定非常
重要。而另一个购房者如果本身是自由职业居家办公，那么交通和位置对其的意
义就没有那么大。



问题：办一个相亲网站和办一个中介平台最大的不同是什么？



相亲网站vs房产中介

相亲平台往往是按照相亲次数收费：当用户交一笔会费，有资格得到若干匹配对
象的个人信息。如果用户想看到更多的潜在对象，那么需要重新缴费。

房产中介则不同。房产中介往往收取成交价的一定比例，如2%。这样，无论一
个购房者看了多少套房屋，只会根据最后一次成交价付费。



相亲网站vs房产中介

对于相亲网站来说，并不是推荐的越准确越好！如果一个用户第一眼就能寻觅到
自己的理想配偶，那这个用户得到信息之后就会离开网站，以后也不会继续在网
站消费。

因此，很多相亲网站故意推荐给你不那么适合的配偶！

而中介网站不一样。他们希望你能尽快的完成交易，这样他们可以将资源用在其
他客户上，从而最大化自己的利润。

对于中介网站，匹配的越准越好！



https://journals.sagepub.com/doi/abs/10.1509/jmr.16.0423


撰写学术论文的一些思路

从数据入手，从数据中挖掘一些有价值的结论。我们尤其喜欢那些“情理之中，
意料之外”的结论，这些结论能够帮助我们加深对商业的了解，帮助企业和平台
进行更高效的经营。

从现象入手，开脑洞的进行分析，得到一些深刻的结论，然后通过经济学方法证
明自己的结论，或者通过数据证明自己的观点，或者通过实验验证自己的想法。



课后练习

利用我们提供和数据或者互联网上已有的数据进行数据分析，找到一些有意思的
现象，之后利用助教介绍的知识尝试写作一篇学术论文。

观察我们生活中的商业现象，尤其是那些新奇不可思议的商业现象，对商业现象
进行简单的解释，并讨论未来可以如何验证自己的观点。

我们可以利用淘宝爬取数据。


