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瞄准电信
CSP如何利用数据和分析的转型力量



执行报告

电信业

IBM在电信业的独特能力

如今，电信企业比任何时候都更依赖与分析、

云、移动性、网络优化、数字转型和全球整合相

关的解决方案。IBM已经建立了由电信解决方案

实验室、研发实验室和创新中心组成的巨大全

球网络，旨在为该行业产品提供支持。我们拥有

22,000多名电信行业的专家，正在与全球200
多家著名通信服务提供商开展合作。IBM还通过

持续的重量级收购举措，增强自身专业知识和能

力，从而成就客户期望。
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图1.
先进的分析是实现卓越业绩的保障

资料来源：IBM商业价值研究院。

执行摘要

在过去几年中，CSP对大数据分析能力的关注和投资不断增加。在IBM 2014年的跨

行业调研《分析：速度的优势》的1,000多名受访者中，65家CSP中的52%都在试

验与大数据相关的项目，有些已经投入生产运行，而2012年的比例仅为33%。1 然

而，差距也随之出现。领导者(或者叫领跑者)正在加快步伐，抛开对手，并且获得巨

大的业务和竞争优势。

通过考察日益增大的绩效差距，我们发现，认为自己属于领跑者的CSP中的23%有

三项主要优先任务。总体来讲，这些优先任务包括：以客户为中心、运营效率和创造

收入(见图1)。目前，绝大多数的收益来自于通过以客户为中心的做法而实现的改进，

而71%的CSP表示，他们在第一年即实现了分析投资回报。

数据：竞争优势

当前，挖掘内部电信数据，尤其是将其与外部第

三方数据结合时能够为企业带来潜在价值，这一

点无可争议。我们的研究表明，领先企业拥有明

确的分析战略和能力，这对其营收和业绩有着重

大的积极影响。23%的通信服务提供商(CSP)认
为自己是分析能力领导者，这意味着超过四分之

三的CSP受访者并没有将分析作为进一步提高竞

争优势的目标能力。要想在瞬息万变的市场中站

稳脚跟，CSP需要制定并执行分析计划，而这些

计划必须注重客户目标、业务运营以及建立新的

平台，从而创造新的收入来源。
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那么，尚未成为领跑者的77%的CSP如何通过战略性地使用大数据和分析技术获得

竞争优势？我们的调研结果着重指出，CSP想从分析投资中获得价值，就必须克服

以下障碍和挑战：

• 要获得业务价值，CSP除收集数据之外还必须能够利用洞察。尽管CSP在寻找和

分析数据方面做得较好，但仅30%的受访者在利用数据方面表现优秀。对于许多

CSP来说，大数据举措主要以技术为导向，而非以业务为导向，这样有可能导致

数据有余而价值不足。尽管它们承认，将深入洞察与实时或准实时数据结合在一

起可带来巨大的潜在价值，但企业内的许多业务用户在理解、使用和获取这些价

值方面的能力有限。

• 向洞察系统演进必须基于由外而内的角度。我们看到53%的CSP已经采取了以分

析为导向的流程转型举措，这是企业整体向洞察系统转型的核心。这不仅要求改

变CSP评估和执行转型的方式，而且反映了其设计思维的根本性转变，这样，它

们能够“从客户出发向内”进行，而不是采用“从企业出发向外”的方法。CSP还
必须从已发生事件的历史分析转向集中精力开展预测分析。由于传统理念、组织

孤岛、预算和优先任务的不匹配，我们发现，在整个企业中真正采用大数据分析

推动运营转型仍然障碍重重。

投资分析能力的CSP在第一年实现

了正回报

的CSP注重端到端分析转型，将数

据整合到业务流程中

的CSP目前收集并分析社交媒体数

据，另有56%计划在近期这样做

而仅
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• 对许多企业来说，通过向其他公司提供大数据分析服务而创造巨大收入的潜力仍

然难以发挥。截止到目前，CSP主要通过建立以客户为中心的文化和提高运营效

率而获得内部价值。的确，“出售”客户数据的机会存在巨大的隐私和品牌风险。

然而，随着不断增多的基于云的服务和API的暴露，CSP可以提供这样的分析服

务，即将某些数据元素、第三方数据和增值服务结合在一起帮助客户在多个合作

伙伴生态系统中使用和创建服务。我们预计，随着对新平台的进一步投资，并通

过与大量合作伙伴协作而增加收入，这个领域会出现巨大的创新。

• 有目标的投资至关重要。领跑者已经经过了在多个大数据前沿进行多次概念证明

(PoC)的阶段，开始向具有高业务回报率的用例进行更有针对性的投资。他们的学

习和改进的周期短，业务与技术部门配合密切。目前，许多CSP面临的挑战是突

破技术概念证明，进入商用阶段。
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强化电信业的分析成熟度

包括CSP在内的各企业可划归四个群体之一(见下文“基于分析能力使用情况划分的

四个独特群体”)，这是根据他们对分析和相关技术能力使用情况而确定的。

近四分之一的CSP认为自己属于领跑者，而电信行业中的其他四分之三CSP表现

“落后”，并且面临着竞争优势被领跑者夺去的风险(见图2)。我们的研究表明，领跑

者正制定明确的分析战略和能力计划，并且获得充足的投资回报。在分析成熟度方面

落后的CSP可向领导者学习如何缩小绩效差距。

基于分析能力使用情况划分的四个独特群体2

根据对于分析和支持分析的技术能力的使用程度，企业划分为四个群体：

• 领跑者是数据驱动型企业，它们采用深入的分析能力在大多数业务职能部门

中推动业务流程；

• 慢跑者主要利用分析能力实现运营的自动化和优化，但没有普遍使用分析能力；

• 参与者处于早期采用阶段，但他们期望在多个业务职能部门中使用分析技术；

• 旁观者也处于早期采用阶段，但他们的计划仅包括在业务职能部门有限使用

分析技术。
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图2.
大约四分之一的CSP认为自己在使用分析能力增强业务优势方面属于领跑者，而其他行业的受
访者仅占10%

资料来源：2014年IBM商业价值研究院分析调研。
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图3.
平均来讲，CSP在获取全面数据并且快速进行分析方面表现较好，但许多企业在处理数据洞察
方面仍有改进空间。

资料来源：2014年IBM商业价值研究院分析调研。注释：CSP代表电信业样本的平均值，而非CSP领跑者。

通过评估领跑者的属性，落后的CSP可以确定改进举措。领跑者具有三个共同特征

(见图3)：

预览已结束，完整报告链接和二维码如下：
https://www.yunbaogao.cn/report/index/report?reportId=1_38808


