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赢得关键利益相关者支持的6个步骤

对于数据分析（D&A）领导者来说，获得利益相关者的支持可能并非易事。因此，本指南将提供一些实用的技巧

和工具，不仅有助于量化业务成果，还有助于推广D&A愿景和战略，进而顺利获得利益相关者的支持，减少您执

行D&A举措的阻力。

相关资源

五个步骤助您成功制定

D&A战略

为了让您的数据分析举措获得利益相关者的支持，您需要采取以下6个步骤
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搭建ROI/TCO
模型

提出解决方案蓝图 设定路线图时间表 立即落实后续行动明确愿景/成果 明确阻碍因素

• 阐明集体利益

• 阐明个人利益和期望

• 说明问题、挑战和阻碍

因素

• 说明技术、财务、文化、

组织、政治问题

• 说明所需的平台、架

构、工具

• 说明所需的流程、方法、

交付模式

• 搭建财务模型，明确预

期价值与投资回报率

• 提出假设

• 立即落实后续行动，

顺利启动D&A举措

• 承担直接责任

• 明确重要的里程碑

• 明确重要的依赖因素

来源：Gartner
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设定一个符合利益相关者需求的愿景
在这一步，您的重点是从理性和感性两个方面出发，设定一个积极的愿景，满足利益相关者的期望。

为此，您最好与业务和技术团队开展紧密的合作。

1

集体利益/集体成果示例 个人利益/个人成果

提高全新产品线的市场渗透率，增加营收。 在年终为优秀销售人员颁发“Winners Circle”奖项。

根据预算按时交付项目。 获得职位晋升。

举办终端用户会议，吸引新的潜在客户。 在社交媒体上介绍案例研究，提高个人知名度。

提前上线全新版本的客户在线自助服务网站，将运营成本降低5%。 在公司的季末简报中获得首席执行官的个人表彰。

提高毕业率和考试成绩，优化学校体系，降低预

算成本。
作为教师会对学生产生长达数年的深远影响。

相关资源（会员权益）

框架：数据分析战略和

运营模式

指南：如何让数据分析举

措与利益相关者及其业务

目标挂钩
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设定一个具有说服力且能够让参与群体产生共鸣的积极愿景，展示兼顾个人和企业

利益的积极成果。模板：设定具有吸引力的愿景

集体利益/集体成果
注：既要鼓舞人心，又不能脱离企业KPI

个人利益/个人成果
注：明确利益相关者的个人利益
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相关资源（会员权益）

框架：数据分析战略和

运营模式

指南：如何让数据分析举

措与利益相关者及其业务

目标挂钩
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坦言可能遇到的阻碍因素
明确指出任何潜在的阻碍因素（或者挑战、问题和风险）及其产生的（负面）影响，并提出相应的补救措施，有效说服反对者。

2

阻碍因素/问题挑战 产生的影响 补救措施

技术人员希望保住自己现有的职位。

员工将注意力转移到了内斗上，导致公司错失重

要的商业利益和机遇。技术解决方案依赖于特定

的关键员工，造成了“技术锁定”。

• 实现独立的架构和数据治理，对解决方案选择流程进行严格的监控并

采取严格的审批手续。

• 定期开展可用技术审查工作，明确某项技术是否仍旧适用当前的工作环境。

缺乏技术人员，不利于执行工作。

用具备必要技术技能的新人顶替现有团队，导致

组织内部专业知识的流失，形成人心惶惶、怀疑

猜忌的工作氛围。

• 部署解决方案前，对现有团队开展有关新技术的培训。

• 让业务和技术团队成员都参与到解决方案的选择和部署过程中来。

业务部门数据素养较低，对解决方案的接受程度

不高。

在进行业务决策时，不参考任何数据。缺乏创新

和创造能力，对全新想法持怀疑态度。

• 制定数据素养计划，提高循证决策能力。

• 利用真实的业务数据，开发分析原型，激发业务思考和推广新想法。

营销、财务或IT等部门争夺数据分析举措的预

算权。

各部门产生分歧，并将工作重点放在非

生产性活动上。

各部门各自为阵，难以有效合作。

• 在数据分析以及IT治理流程的支持下，制定企业级数据分析战略。

• 重点关注业务成果、市场影响和整体效益。

相关资源（会员权益）

工具包：数据素养手册

工具：可提高数据素养的数

据分析词汇表

指南：营造勇于冒险的企业

文化，优化业务决策
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让您的利益相关者了解D&A举措能够更好地量化业务成果，但也要说明，实现理想成

果需要克服哪些阻碍因素。模板：明确阻碍因素，提出补救
措施

阻碍因素/问题挑战 产生的影响 补救措施
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相关资源（会员权益）

工具包：数据素养手册

工具：可提高数据素养的数

据分析词汇表
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提出D&A解决方案蓝图，将基础数据与业务成果挂钩
有效的数据分析解决方案蓝图需要包含预期的业务成果、相关决策，并将业务成果与实现这些成果所需的分析技术和基础数据挂钩。

3

有效的解决方案蓝图需要具备以下
特征

Gartner数据分析
框架（概述图） 业务流程领域 垂直行业领域

业务时刻

商业企业

业务流程
 以用户友好的方式呈现D&A解决方案蓝

图（不用在此处对交付团队交代细节；

这些细节在其他地方提供即可）。

 体现出解决方案能够：

• 实现步骤1中所述的业务成果

• 克服步骤2中所述的阻碍因素

 任何D&A解决方案都需要包含右侧的四
个维度：

• 垂直行业领域

• 业务流程领域

• 需要使用的数据

• 需要使用的分析方法

营销、销售、供应链、财务、人力

资源、IT......
生态系统交流

公共部门

D&A解决方案
（目标成果、决策）重要的赋能因素：

数据类型、来源和管理方法

方法：数据集成、数据仓库、

逻辑数据仓库、虚拟化、数据

湖、数据中心、数据质量、主

数据管理、应用数据管理、元

数据管理......

分析方法和风格

规划、建模、模拟；可视化；图谱/网

络分析；优化；自然语言处理；机器

学习；情感/行为分析；流式分析；语

义分析；本体论

• 战略（愿景/价值、使命、驱

动因素）

• 指标（企业指标、业务指标、运营

指标、D&A指标）

• 治理（政策、偏见、伦理、使用策略等）

• 组织（结构、角色、技能）

描述性分析

诊断性分析

类型：关系型数据
和非关系型数据
（视频、文本等）

来源：内部来源、
外部来源

预测性分析

规范性分析

来源：Gartner

相关资源 洞察：如何利用数据分析增加企业价值 工具包：如何将数据与业务成果联系起来
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您可以参考本蓝图，或根据您的需要定制个性化的解决方案蓝图，从而绘制相关垂直行业的业务分析图，并了

解D&A解决方案对非传统数据源和分析方法以及关键赋能因素的需求。您将由此获得一个普遍适用的框架，可

为您执行D&A举措提前做好准备，并提高整个企业的生产力。

模板：定制您的个性化解决方案
蓝图

Gartner数据分析
框架（概述图） 业务流程领域 垂直行业领域

业务时刻

商业企业

业务流程

生态系统交流

公共部门

D&A解决方案
（目标成果、决策）重要的赋能因素：

数据类型、来源和管理方法 分析方法和风格
• 战略（愿景/价值、使命、

驱动因素）

• 指标（企业指标、业务指标、

运营指标、D&A指标）

• 治理（政策、偏见、伦理、使用策

略等）

• 组织（结构、角色、技能）

描述性分析

诊断性分析

类型：关系型数据
和非关系型数据
（视频、文本等）

来源：内部来源、
外部来源

预测性分析

规范性分析

来源：Gartner
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营销、销售、供应链、财

务、人力资源、IT......

方法：数据集成、数据

仓库、逻辑数据仓库、

虚拟化、数据湖、数据

中心、数据质量、主数

据管理、应用数据管理、

元数据管理......

规划、建模、模拟；可视化；

图谱/网络分析；优化；自然

语言处理；机器学习；情感/

行为分析；流式分析；语义

分析；本体论
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使用业务利益相关者能够理解的语言，绘制D&A交付路线图
路线图的作用在于：以简单的语言，向业务利益相关者说明未来能够实现的成果。如有需要，您还可以另外准备一份详细的计划，从而

为您执行数据分析举措提供支持，并为交付团队提供指导。

4

路线图（简化版）
有效的路线图需要具备以下特征

相关资源（会员权益）

洞察：用数据讲故事，

吸引并影响业务利益

相关者

工具：董事会演示幻

灯片模板

业务成果 业务成果 业务成果
对于面向业务部门的重要数据分析解决方

案，明确重要的里程碑，简要标明交付时

间节点

设计直接涉及业务利益相关者的具体活动

（例如，探索新的业务成果，举办合作研

讨会和数据探索会议，以及开展用户测试

活动）

高度依赖底层的交付成果或赋能

能力（即高度依赖相关员工和技

术资源）

当前阶段并未制定详细的底层活动和任

务交付计划（过于复杂的底层活动和任

务交付计划无法佐证数据分析有利于实

现业务价值）

向利益相关者展示：

• 他们将获得的成果

• 成果实现的时间

• 成果对他们的影响

企业未来状态

现在 2024年2022年

业务能力 业务能力业务能力

业务能力 业务能力 业务能力

来源：Gartner

赢得利益相关者的支持，顺利启动D&A举措
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简要说明业务价值实现过程中D&A的成本效益
该步骤与步骤1有关。预期的业务成果必须是有形的、可量化的且满足利益相关者需求的。同时，您还必须明确D&A对实现该

业务成果的作用。您可以采用各种方法，但如果以图表的形式展示，将更有助于利益相关者理解D&A的成本效益。

5

示例：计算投资回报率/总拥有成本

一段时间内的所有收益 - 一段时间内的所有成本 = 成本收益

• 决定投资是否盈利的一种方法

• 随着时间的推移，可以计算出“投资回收年限”

有效的成本收益分析需要具备以下特征

相关资源（会员权益）

洞察：使用数字成果

驱动的指标量化技术

投资的业务价值

利用投资回报率具象化步骤1中确定

的愿景/成果以及利益。（通过该方

法，还可进一步追踪投资后产生的额

外效益）。

关注领先指标和相关的财务预期。您

的举措应面向未来、具有前瞻性，能

够获得净正投资回报。

确保业务部门利益相关者对其领域内

可能产生的效益满意，并对实现这些

效益负责。

考虑具体对象的需求：业务部门

利益相关者通常希望您的举措能

够提高其业务效能，而首席财务

官和首席信息官则可能希望提高

工作效率或降低投资风险。

某些机构，如政府部门和非营利组

织，可能更重视非财务效益。因此，

非财务效益也应具体化、可量化、

可实现/可执行/可分配、在一定的

时间内完成并具备现实性/相关性。

所有成本

所有效益

300

150

0

t1 t2 t3 t4 t5 t6 t7 t8

注：您可以根据需求采取不同的成本效益分析方法；本图表源自《Gartner工具：计算数据分析投资的净现值和投资回报率》

来源： Gartner

10赢得利益相关者的支持，顺利启动D&A举措
Gartner IT领导者 成为客户

https://www.gartner.com/document/4004354?ref=solrAll&refval=364473942
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立即采取后续行动，启动D&A举措
您需要选择三个积极、有影响、可立即执行的行动，从而推动D&A举措的顺利执行并获得利益相关者的重视。这些行

动必须简洁明确，主要为启动D&A举措所需的行动，有利于进一步巩固步骤1至步骤5中形成的所有积极势头，使相关

利益者对D&A举措的支持力度达到顶峰。

6

后续行动 行动负责人 行动完成时间 成果/目的

开展初步的合作研讨会 项目负责人 2022年7月1日
将所有业务和技术项目参与者召

集到一起，确定可用数据

部署自助分析试用平台 技术负责人 2022年7月中旬
通过真实的用户，对该自助分

析试用工具进行测试

以原始格式提取源数据 财务经理和资产分析师 2022年7月7日前 评估源数据的质量和适用性

相关资源（会员权益）

洞察：CDAO如何克服变革阻

力，实现数据分析价值

赢得利益相关者的支持，顺利启动D&A举措
Gartner IT领导者 成为客户

https://www.gartner.com/document/4021902?ref=algobottomrec&refval=4014959
https://www.gartner.com/document/4021902?ref=algobottomrec&refval=4014959
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模板：记录后续行动，启动D&A举措

后续行动 行动负责人 行动完成时间 成果/目的

赢得利益相关者的支持，顺利启动D&A举措 12
Gartner IT领导者 成为客户

相关资源（会员权益）

洞察：CDAO如何克服变革阻

力，实现数据分析价值

https://www.gartner.com/cn?utm_medium=asset&utm_campaign=GTR_ASIA_YOY_GTR_NPP_IA1_CNHOME&utm_term=CNHOMENPP
https://www.gartner.com/cn?utm_medium=asset&utm_campaign=GTR_ASIA_YOY_GTR_NPP_IA1_CNHOME&utm_term=CNHOMENPP
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https://www.gartner.com/document/4021902?ref=algobottomrec&refval=4014959
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可行的客观洞察
探索为数据分析领导者提供其他免费资源和工具： 获得其他Gartner洞察：

网络研讨会

Gartner 2023中国数据分析和AI重要趋势

数据共享、可观测性和数据编织架构的实用性都是数字

化转型的关键要素。

数据编织基本指南

围绕业务价值确定数据分析优先事项的基本指南

完善数据分析与治理路线图

电子书

深入2023年优化数据与分析战略以实现数字增
长的5个阶段

助您制定数据与分析战略，通过创新推动成功。

电子书

数据分析能力基本指南

解锁数据分析团队所需的关键能力。

您已经是Gartner客户？
您可在客户门户网站上获得更多的资源。登录

赢得利益相关者的支持，顺利启动D&A举措

路线图

2023年数据和分析技术采用路线图

为新兴技术的采用时间、感知风险和价值提供关键

见解

Gartner IT领导者 成为客户

https://www.gartner.com/en/webinar/478012/1125671?utm_medium=asset&utm_campaign=RM_ASIA_YOY_ITDA_NPP_IA1_DAINITCNNPP&utm_term=book
https://www.gartner.com/cn/publications/essential-guide-to-data-fabric
https://www.gartner.com/cn/publications/essential-guide-to-prioritizing-danda-around-value
https://www.gartner.com/cn/publications/enhance-your-roadmap-for-data-and-analytics-governance-cn
https://www.gartner.com/cn/publications/the-it-roadmap-for-data-and-analytics?utm_medium=asset&utm_campaign=RM_ASIA_YOY_ITDA_NPP_IA1_DAINITCNNPP&utm_term=book
https://www.gartner.com/cn/publications/the-it-roadmap-for-data-and-analytics?utm_medium=asset&utm_campaign=RM_ASIA_YOY_ITDA_NPP_IA1_DAINITCNNPP&utm_term=book
https://www.gartner.com/cn/publications/essential-guide-to-danda-skills-and-capabilities?utm_medium=asset&utm_campaign=RM_ASIA_YOY_ITDA_NPP_IA1_DAINITCNNPP&utm_term=book
http://gartner.com/account/signin
https://www.gartner.com/cn/publications/2023-technology-adoption-roadmap-for-data-and-analytics?utm_medium=asset&utm_campaign=RM_ASIA_YOY_ITDA_NPP_IA1_DAINITCNNPP&utm_term=book
https://www.gartner.com/cn?utm_medium=asset&utm_campaign=GTR_ASIA_YOY_GTR_NPP_IA1_CNHOME&utm_term=CNHOMENPP
https://www.gartner.com/cn?utm_medium=asset&utm_campaign=GTR_ASIA_YOY_GTR_NPP_IA1_CNHOME&utm_term=CNHOMENPP
https://www.gartner.com/cn?utm_medium=asset&utm_campaign=GTR_ASIA_YOY_GTR_NPP_IA1_CNHOME&utm_term=CNHOMENPP
https://www.gartner.com/cn/become-a-client?utm_medium=asset&utm_campaign=GTR_ASIA_YOY_GTR_NPP_IA1_BACCN&utm_term=CNBACNPP


获得可行的客观洞察，做出明智的决策，履行您关键任务的优先事项。

联系我们成为客户：

成为Gartner客户

点击了解更多关于Gartner IT领导者的相关信息
gartner.com/cn

您可扫描以下二维码，关注Gartner官方微信公众号：

© 2023 Gartner, Inc.及/或其关联公司版权所有。保留所有权利。
CM_2208966

联系我们
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