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📊 数据专员培训 & 数据主题课程


数据专员培训 &amp; 数据主题课程 — 知识点汇总
第一部分：组织架构与业务运营
1.1 新东方集团概况
• 成立时间：1993年11月16日
• 业务板块（9大板块）：
• 规模（截至2023年2月）：78个城市、748家学校及学习中心
• 太原学校：2005年成立，1200+员工，三大部门（高中班级部、高中1对1部、青少部），39个教学点
1.2 学校组织架构
• 前台（业务发展）：青少部、高中班级、高中个性化、文旅研学、其他业务
• 中台（内外客户）：课程服务部（客服组/教务组）、市场营销部
• 后台（组织保障）：综合行政部（资产/信息/校办）、财务管理部、人力资源部
1.3 客户旅程
• 市场宣传（收资源）→ 学业规划师（促转化）→ 学习管理师 + 授课老师（保效果）→ 转介绍/再报名（传口碑）
第二部分：财务与经营指标
2.1 利润指标维度
• 培训收入 = 班课收入 + 一对一收入
• 班课收入拆解：结转收入 = 在读人头 × 生均小时 × 结转单价
• 一对一收入拆解：结转收入 = 现金流收入 × 结转率
• 成本结构：
• 利润 = 培训收入 - 人力成本 - 主营业务成本 - 间接费用
• 利润率 = 利润额 ÷ 培训收入
2.2 太原学校经营数据（5年招生趋势）
• 双减影响：FY23总人次同比下降32%，暑假入口人次下降54%
• 业务复苏：FY24总人次同比增长54%，暑假入口人次增长125%
• 稳健增长：FY25增长36%，FY26增长14%，增速回归稳健
第三部分：校区资产与人力数据
3.1 校区面积管理
• 双减阶段（FY22）：校区面积从6.2万平减至3.1万平（-50%）
• 结构性复苏（FY23-FY26）：
3.2 编制管理
• FY24：收入增速46% VS 编制增速51%
• FY25：收入增速31% VS 编制增速23%
• FY26：收入进入稳健增长期，严格执行冗余资源管控
第四部分：数据标化
4.1 ERP系统
• 班课系统：固定时间、多人上课、高性价比 → 班级编码、听课证号、学员编码
• 高端系统：时间/科目/教师定制 → 课时包编码、合同编码、学员编码
• 会员卡系统：自主学习、线上学习、答疑服务 → 会员卡号、学习小组、会员子卡、学员编码
• 课时包系统：流程简单、培养爱好 → 课时包、班级编码、听课证号、学员编码
4.2 标化数据集
班级拼接表
• 业务模式：按产品设置规则区分业务条线（素养、纯学习机、学习机托管等）
• 财务模式：与集团财务命名保持一致
• 核心字段：班级编码、班级名称、班级状态、产品体系、管理项目、标准部门
• 标签字段：
花名册拼接明细表
• 进班/离班自然月、财月、财季、财年
• 开课前流失标志（实际缴费课次≤0，且同季度同科目无有效在班记录）
• 开课后流失标志（实际缴费课次&gt;0，且同季度同科目无有效在班记录）
• 开课前退费/开课后退费
在读拼接表
• 结转开始月、结转结束月
• 学员在读日期对应的自然月/自然年/财月/财季/财年
收入拼接表
• 收入类型：现金收入、预计结转收入、结转收入
• 自然月/自然年/财月/财季/财年
留存续费扩科宽表
• 多季联报最晚结课班级编码
• 原班联报班级最晚结课日期/自然月/财月/财季/财年
第五部分：收入指标
5.1 现金收入
• 定义：某订单内产生的全部费用（含所有关联班级）
• 公式：现金收入 = 收入金额 - 退费金额（按订单汇总）
• 时间维度：下单时间、首个开课班级开课日期、下单财季
• 场景：顾问端的签单收入
5.2 开课收入
• 定义：某个班级内产生的全部费用
• 公式：开课收入 = 现金收入A = 收入金额A - 退费金额A（按班级汇总）
• 时间维度：下单时间、班级开课日期、下单财季、班级归属业务季度
• 场景：教学端每个班级的招生收入
5.3 预计结转收入
• 定义：班级在行课财周/月/季内产生的税前或税后结转收入，包含未实际结转的收入
• 计算：按财务规定的预计结转计算规则汇总求和
5.4 结转收入
• 定义：班级在行课财周/月/季内实际产生的税前或税后结转收入
• 计算：与预计结转收入计算规则相同，但仅计算已过时间周期内的收入
5.5 实际缴费金额
• 公式：应报名收入 - 实际优惠金额（退费则计为0）
5.6 实际消费金额
• 公式：实际缴费金额 - 实际退费金额
5.7 实收小时单价
• 公式：实际消费金额 ÷ [(班级预计时长÷60) × (实际上课课次÷班级课次)]
第六部分：招生指标
6.1 核心算法
• 班级维度人次：非一对一按听课证号去重，一对一按学员编码去重
• 汇总维度人次：非一对一按(学员编码+科目)去重，一对一按学员编码去重
• 人数：按学员编码去重计数
• 数据范围：仅常规体系班级，会员卡不含体验卡，一对一不含定金/升年级/赠送
6.2 报名人次
• 定义：以是否产生报名动作判断学员是否有效
• 时间维度：进班日期、进班财月、进班财季
6.3 开课人次
• 定义：某业务季度内开课班级的当前有效报名人次（在班状态为有效）
• 时间维度：业务季度、业务归属年
6.4 招生人次
• 定义：某季度某科目下当前有效报名人次（按汇总维度）
• 时间维度：业务季度、业务归属年
6.5 在读人次
• 定义：某段日期范围内有实际行课的学员
• 判断方法：行课开始=学员进班日期与实际开课日期的最晚值；行课结束=离班日期与实际结课日期的最早值
6.6 新生/老生人次
• 新生：首次报名或跨业务季度报名某科目（生源类型≠留存老生）
• 老生：连续业务季度报名某科目（生源类型=留存老生）
6.7 招生人次周进量
• 公式：本周进班人次 - 本周离班人次
第七部分：留存指标
7.1 开课前流失
• 条件：退费学员，同业务季度同科目无其他常规体系有效记录，且实际缴费课次≤0
• 开课前流失率 = 开课前流失人次 ÷ (开课前流失+开课后流失+招生人次)
7.2 开课后流失
• 条件：退费学员，同业务季度同科目无其他有效记录，且实际缴费课次&gt;0
• 开课后流失率 = 开课后流失人次 ÷ (开课后流失人次 + 招生人次)
7.3 留存率
• 原班人次：行课且实际缴费课次&gt;0的学员，按科目+学员编码去重
• 留存人次：原班学员中，续报下一连续季度同科目班级的学员
• 留存率 = 留存人次 ÷ 原班人次
7.4 续费率
• 应续费人次：本季度班级结课学员（单季度）或联报中最晚结课班级所在业务季度的学员（联报）
• 已续费人次：续读到下一连续业务季度同科目班级/会员卡
• 续费率 = 续费人次 ÷ 应续费人次
• 多季联报：同一订单报名多个连续季度班级，或同一天报名，或首班开课前报名多个季度
第八部分：产能指标
8.1 实际开班量
• 规则：不含0人班/取消/未审核；完全合班算1个；子母仅统计母班；上下册仅统计长段
8.2 预招人次
• 未超售按标准人数，已超售按当前人数
8.3 班均人数
• 开课人次 ÷ 实开班级数量
8.4 满班率
• 开课人次 ÷ 预招人次
8.5 教师产能
• 带课教师人数：排过课的教师，不含当季入职/离职/三期教师
• 教师带课量：配课表课时按财季加总（不含录播课，合班算一次）
• 师均带课量 = 教师带课量 ÷ 带课教师人数
• 教师带课量中位数：按带课量排序取中间值
8.6 教室产能
• 教室课量：可用教室已承载/预计承载课量（不含线上课）
• 教室可用小时数：正常使用教室，平时2小时/节假日10小时
• 教室使用率 = 教室课量 ÷ 教室可用小时数
第九部分：数据产品
9.1 大屏产品
• 实时续费大屏 → 会员卡续费大屏
• 招新大屏 → 招新数据大屏
9.2 管理报表
• 校长运营管理驾驶舱
• BR集团标化报表 → 业绩进展、驾驶舱
第十部分：数据分析方法
10.1 数据分析步骤
• 确定分析目的：指标与维度（时间、新老用户、年级、科目、渠道）
• 数据获取
• 数据分析：对比细分、生命周期分析、漏斗分析、相关性分析、5W2H、逻辑树、RFM
• 结果可视化："文不如表，表不如图"
• 总结与建议
10.2 对比细分
• 多维度（时间/用户/地区/构成）
• 与上周、上季度、去年同期对比
• 保证单一变量原则
10.3 生命周期分析法
• 分位数法：首次退费到再次报名间隔天数的90分位值
• 拐点法：观察留存在第几周趋于稳定
10.4 RFM用户分群法
• R（Recency）：最后一次付费距今天数 → 消费习惯
• F（Frequency）：付费频次 → 消费意愿
• M（Monetary）：付费金额 → 消费能力
• 分群矩阵：重要价值/重要召回/重要发展/重要挽留/潜力/一般维护/新用户/流失
10.5 相关性分析
• 正相关：|R|&gt;0.95显著，|R|≥0.8高度，0.5≤|R|&lt;0.8中度，0.3≤|R|&lt;0.5低度，|R|&lt;0.3极弱
• 负相关：R&lt;0
• 无线性关系：R=0
10.6 麦肯锡逻辑树分析法
• 拆分原则：要素化（归纳相同问题）、框架化（不重不漏MECE）、关联化（保持相互关系）
• 示例：提升学员规模 = 增加招新 + 降低流失
10.7 漏斗分析法
• 直观呈现用户行为各步骤之间的转化率
模拟考题（10题）
题目1：招生人次计算 - 暑假班级
• FY23Q4有2名学员A和B以正价报入
• FY23Q4有1名学员C以定金形式报入计费体系班级，FY24Q1正式转入正价班级A
• FY24Q1有3名学员E、F、G以正价报入，但学员G在开课后退班
1. 分别计算班级A在FY23Q4和FY24Q1的报名人次
2. 计算班级A在FY24Q1的开课人次
题目2：在读人次计算
1. 计算该班级在Q4财季（3月-5月）和Q1财季（6月-8月）内的在读人次
2. 计算该班级春季业务季度内的在读人次
题目3：收入计算
• 学员A和B在FY23Q4报名
• 学员B在FY24Q1全额退款
• 其余学员在FY24Q1报名且未退费
1. 求该班级在FY23Q4和FY24Q1的现金收入
2. 求该暑假班级的开课收入
题目4：实收小时单价计算
• 学员A：开课前报名，全程未退费，实际消费金额800元
• 学员B：第3次课插班报名，报名后未退费，实际消费金额500元
• 学员C：开课前报名，行课至剩余2课次时退费，实际消费金额600元
题目5：续费率计算
• 300名学员续费到20242秋季同科目班级
• 50名学员续费到不同科目班级
• 其余学员未续费
1. 计算该暑假季度的续费率
2. 如果多季联报的学员中有80人原本是联报（已在联报时完成续费），他们是否计入续费人次？为什么？
3. 假设上述80人联报学员也算作续费（即已续费人次变为380），续费率变为多少？
题目6：留存率与流失率计算
• 班级实际缴费课次&gt;0的学员：800人
• 续报下一季度同科目班级的学员：600人
• 退费学员中，实际缴费课次≤0且无其他有效记录：50人
• 退费学员中，实际缴费课次&gt;0且无其他有效记录：80人
1. 计算留存率
2. 计算开课前流失率
3. 计算开课后流失率
4. 开课前流失+开课后流失+招生人次是否等于原班人次？请验证。
题目7：招生人次周进量分析
1. 计算每周的招生人次周进量
2. 第4周相对于第1周，周进量下降了多少？
3. 如果你是数据分析师，面对第3周到第4周的趋势，你会从哪些维度做对比细分分析？
题目8：班均与满班率计算
• 实开班级数量：50个
• 开课人次：1,200人
• 预招人次（按标准人数计算）：1,500人
• 实际超售班级：有5个班级超售至各自的班级最大人数（超售总额外人数80人）
1. 计算班均人数
2. 计算满班率
3. 如果考虑超售因素，重新计算满班率（假设标准预招人次1,500中未包含超售人数）
题目9：相关性分析与逻辑树
• 学员出勤率与留存率的相关系数 R = 0.82
• 学员NPS评分与留存率的相关系数 R = 0.45
• 退费天数与留存率的相关系数 R = -0.35
1. 分别说明上述三个变量与留存率的相关性强度和方向
2. 使用逻辑树分析法，分解"提升学员留存率"这个目标，至少列出3个二级拆分维度
3. 如果出勤率和留存率高度相关，你建议校区优先从哪个方向入手？
题目10：综合数据分析 - 校区经营诊断
1. 计算FY26暑假的班均人数
2. 计算师均带课量
3. 计算教室使用率
4. 对比FY24（班均44.3）、FY25（班均42.5）和FY26的班均趋势，说明该数据说明什么？
5. 如果下季度预算编制要求利润提升10%，利用逻辑树分析法，列出三条可能的提升路径（每条路径需包含具体指标）。




