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提升企业优化决策能力——
人工智能（机器学习）如何落地



机器学习与统计方法的区别



机器学习的应用类型

通用智能
DEEPMIND

决策智能

感知智能
FACE++、科大讯飞、达观数据

AI（机器学习）的应用类型



· 可处理带有噪音的、有缺陷
的 数据

· 不需要假设

· 不需要事先确定模型的形式

· 可以自动处理缺失数据

· 需要干净的、质量好的数
据

· 需要许多限定性很强的假
设

· 必须正确地提前确定模型
的 形式

· 不允许有数据缺失

常规统计方法 机器学习

机器学习与统计的区别



超高维度建模问题
预测变量数量数以百计，甚至数
以万计！能够处理变量数多于样
本数的数据！

机器学习擅长解决什么问题

具有复杂非线性模
式的问题
能够自动捕捉无法用常规线性关
系解释清楚的模式

人的行为预测
在决策智能领域，机器学习被广
泛运用于识别人的行为模式

机器学习擅长解决的问题



机器学习在决策智能领域的应
用场景



机器学习已经广泛应用于各行各业

应用场景

风险管理——快速建立高精度的打分卡、反
欺诈
精准营销——获取高响应的新客户
CRM——现存客户的交叉销售、提升销售、
流失预警

银行

大数据风险管理及征信——从海量
数据中建立有效的风险模型信用风险
管理

互联网金融企业

客户风险精算——优化GLM精算模
型
保费优化
反欺诈
文本挖掘

保险业

CRM——客户流失预警、交叉销售
等
网络优化——建立网络优化模型

电信业

销量预测——通过预测模型优化库存 门
店选址——评估候选门店成功的可能，
降低开店失败风险
CRM——客户分群等
购物篮分析——找出具有关联性的商品
组合，促进销售

零售业以及与零售相关
的制造型企业

质量控制
设计优化

制造业

病理分析
基因分析

生物医学

在线广告精准投放——CTR模型
CRM

互联网公司



合适的商
业目标和

场景

可用于建
模的历史

数据

机器学习
开发人员
及技术

企业部署机器学习三要素
行业背景

合适的商
业目标和

场景

可用于建
模的历史

数据

机器学习
开发人员
及技术

三者缺一不可



企业在机器学习落地过程中的
困惑



数据的频度 数据的丰富度

外部数据源？ 投资回报率！！！

有经验的专业人员（内
部或者外部）进行评估

实验性模型

企业有很多数据，但不知如何变现

困惑一



企业自身的业务痛点能否通过机器学习来解决？
提升运营效率？
减少人为“拍脑袋”决策的不确定性？
提升监管合规能力？

有目标也有场景，但历史数据是否真的能够支持？

对外输出数据或者数据产品，获得变现能力！
数据跨界的可能性：风险管理和精准营销是两大场景

如何判断是否可行：经验+测试

困惑二



缺乏合适的团队
建模人员稀缺
人工成本飙升

缺乏合适的技术
由于没有合适的建
模技术，建模效率
低下，无法实现规

模效应

需要有更高效的技术
解决方案来加速AI的
落地
降低机器学习建模技
术的门槛

有场景，也有数据，但AI落地依然很难

困惑三



产品介绍



Salford  
Predictive  

Modeler

SPM 是来自美国Salford  
Systems公司(隶属于美国
Minitab公司)的全球领先

的机器学习预测分析软件。

准

快

先进的机器学习算法，帮助客户获得超高精度的预测模型

经过多年优化的算法、多线程计算、基于内存的运算，
可对任意大小复杂的数据进行超高速分析

图形化界面，无需编程，大数据分析轻松上手易

SPM介绍



SPM的价值
一、SPM高度可视化、自动化、智能化的使用方式
大幅度降低了建模人员的门槛！显著降低用人成本。

二、高度智能化机器学习算法和良好的交互界面使
得客户获得高速建模能力！大幅度提升模型产能。

三、SPM给出的最佳的机器学习模型经常会比经典
统计模型的精度有大幅度提升。

SPM带来的价值



SPM的部分客户



成功案 例



客户诉求

·固话服务提供商将提供一种新
的移动电话服务；
·想要识别最有可能接受移动电
话服务的客户

数据收集情况
数据集来自于有限的市场实验
调查；
有830个可用记录，包括67种
属性和目标变量：
· 人口统计变量
· 观点和需求
· 手机价格和每分钟话费

SPM案例一

某全国性银行大额存单精准营销案例



客户诉求

·固话服务提供商将提供一种新
的移动电话服务；
·想要识别最有可能接受移动电
话服务的客户

数据收集情况
数据集来自于有限的市场实验
调查；
有830个可用记录，包括67种
属性和目标变量：
· 人口统计变量
· 观点和需求
· 手机价格和每分钟话费

调研内容

1、830个家庭收到了移动电话套餐
所有的家庭都收到一样的套餐，但是价格随机变化

- 手机价格从低到高变化

- 每分钟通话费分别从低到高变化

2、每个家庭被要求回答是/否愿意购买手机套餐

（是这次真实营销活动的关键部分）

有15.2% 的家庭愿意购买套餐

调研目标

回答两个重要问题
1、该向怎样的客户推销?

2、如何定价?

案例一：西班牙电信营销调研



2009年法国
电信CRM(流失、
预警、提升销售)
预测建模问题

数据情况

50000条数据样本
15000个预测变量
3个目标变量

比赛内容

预测客户对于营销活动响应概率
预测客户的流失概率
预测客户提升消费的概率

案例二：KDD2009比赛



10 年 以 上

奇越数据科技

与Salford Systems的
合作关系达

www.qydatatech.com chailei@qydatatech.com 13957179281

负责完成SPM中文版的本地化 工作
负责SPM中文版的技术支持 提供
SPM中文版的培训服务 提供机器学
习，预测建模相关 的咨询服务
客户包括广发银行、平安银行、 腾讯
、陆金所、梦洁家纺、51  信用卡等
多家国内大型企业

关于奇越数据科技


