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大數據指“數量大、增長快、種類不一、往往需要新的處理方法來處理的信息資產。利用這類信

息資產，管理者可增強決策能力、洞察能力和程序優化能力。”1 2016 年全球大數據市場的規模大約

為 238 億美元。2017 年估計達 433 億美元。2 

儘管許多大公司多年前就在處理大數據，例如谷歌、Facebook 和亞馬遜，但是大數據受到眾多行

業的廣泛重視僅僅是最近幾年的事。今天企業收集越來越多的數據，越來越多的企業將傳統的數據(如

銷售數據)與社交媒體網站上的評論和移動設備的位置信息相結合，然後通過分析發現改進產品、降低

成本、增加回頭顧客的方法。運輸公司用裝在卡車上的傳感器來尋找加快交貨速度的方法。製造商瀏

覽數以千計的論壇帖子，以確定顧客是否會喜歡他們產品的新功能。3 大數據已經對各種類型的企業

產生了巨大影響，包括金融服務、醫療保健機構、零售商店等。 

 

 

一、大數據在博彩業的運用 

 

大數據已開始對博彩業產生了重大影響。4 最早在博彩業採用大數據的產業是賽馬業。由於賽馬

公司需要準確的賠率才能獲得優勢，因此很早就重視收集有關馬匹、騎師、天氣等各方面的信息並用

於預測不同賽馬的成績。1990 年，賽馬俱樂部和純種賽馬協會合作成立了 Equibase 公司，作為收集

和分享純種馬資料的工具。到 2016 年，Equibase 已經收集了大約 170 萬場比賽，超過 1,400 萬個賠率

的數據。這些數據代表了超過 10 億個人的資料元素。這些元素經過處理之後提供給行業合作夥伴和

賽馬迷。賽馬業的大數據分析主要分析的內容有：騎師過往的成功記錄、馬的飲食、馬的心情、比賽

期間的天氣、賽道長度、有關馬匹的表現模式及其在特定長度的比賽中取勝的百分比等等。馬主、馴

馬師、賽馬場管理人員、博彩公司和投注者都使用數據挖掘、統計、建模、機器學習和各種其他工具

來分析這些數據。最近幾年，可穿戴技術的使用使賽馬業能更精確收集有關馬匹的數據。馬匹健康監

測設備(如 E-Trakka 系統)能捕獲成千上萬賽馬的生物識別讀數。這些先進的讀數通過定制的內置了

GPS 和心率監測器的馬鞍毯獲得。這些讀數大大增加了對馬匹的能力、健康狀況、跛足和適當的比賽

距離的了解。訓練員將這些數據同賽道狀況、馬匹飲食、天氣和其他因素結合建模和分析，能夠在開

始比賽之前就準確地識別有高傷害風險的馬匹，從而提前讓它們退出比賽。  

隨着互聯網博彩的興起，大數據在互聯網博彩業也日益受到重視。1994 年，Microgaming 開創了
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互聯網博彩，隨後互聯網博彩在全世界迅速發展。隨着互聯網博彩的日益普及，大數據的數量也日益

增加，大數據的價值因此日益提升。互聯網博彩公司需要利用大數據瞭解不同類型的玩家的個人特徵

和博彩行為，瞭解他們如何下注、何時下注以及他們的各種興趣和偏好。互聯網博彩公司利用這些數

據來確定不同的玩家的不同賠率，提供個性化的服務，信息推送和獨家實時優惠廣告。互聯網博彩對

大數據的需求如此之高，以至於該行業的企業紛紛聘請大數據技術人員和工程師團隊做數據分析。 

大數據在撲克遊戲公司也受到重視。在過去的幾年裏，撲克的地位已經超越了過去單純的基本紙

牌遊戲的地位。大型撲克錦標賽定期在電視上播出，頂級撲克玩家現在享有明星的地位。玩互聯網撲

克成為一種流行的消遣方式，競爭也日益激烈。為此，相關的博彩網站都紛紛利用大數據來獲得競爭

優勢。它們開始跟蹤世界上所有最重要的撲克錦標賽，跟蹤玩家的統計數據，使網站的用戶能使用這

些信息來制定他們自己的遊戲的決策。 

大數據也進入了體育博彩。2002 年，當“奧克蘭運動家隊”(Oakland Athletics)的總經理比利•比

恩(Billy Beane)用它創造了一個具有成本效益優勢的棒球隊成員組合時，這一趨勢進入了主流。比恩

用科學方法把人的因素及運氣成分抽離，將棒球場上每一個區塊用座標表示，把每一球擊出去的力道、

角度與落點加以分類，然後計算每一球形成安打的機率，並將幾率換算成實際得分的預期值，進而套

入每個選手實際比賽的歷史資料，換算成每位選手實際上所貢獻的得分值。比恩然後讓球探根據上述

分析去發現和挑選球員，從而能在有限的預算下找到市場上被低估的打擊好手。比恩的數據模擬，甚

至能夠預測球隊以目前的陣容能在新球季贏得幾場比賽。過去幾年，數據模擬結果與運動家隊的實際

戰積最大的差距只有 5/162(球季 162 場比賽只有 5 場沒有預測準確)。比恩的數據分析導致了運動家

隊的持續成功。自比恩的“Money-ball”時代以來，預測分析和大資料已經佔據了體育界。使用大數

據來預測運動成果也成為吸引眼球的流行方式。例如，在 2014 年世界盃期間，谷歌使用大數據分析

成功預測了 16 場比賽中的 14 場比賽的勝者。微軟做得更好，正確地預測了 16 個匹配結果中的 15

個。一些賭博公司甚至宣稱對某些體育聯賽有 90%的準確率。5 

大數據分析也在改變賭場的營銷策略。通過為玩家定制優惠，賭博的面貌正在慢慢改變，企業的

營銷日益具有針對性。實體賭場和互聯網賭場都可利用大數據的潛力來改善營銷活動，並且能通過使

用高級的 cookie(小型的文字檔案)，獲得玩家使用互聯網時產生的各種各樣信息，包括喜歡的遊戲類

型、玩遊戲的模式、喜歡吃甚麼食物、計劃到哪兒旅行等等。利用這些信息可產生個性化的營銷活動，

以增加顧客忠誠度。網上賭場和實體賭場也都可以通過電子郵件推送玩家喜歡的老虎機，或者提供他

們最喜歡的餐館優惠券，以吸引玩家回到賭場。Station 賭場通過使用這種基於大數據的靈感的營銷策

略，將顧客保留率提高了至少 14%。6 

不僅博彩公司能夠利用大數據提供的優勢，玩家也可以利用大數據分析來預測事件的結果，從而

獲得更大的勝利。博彩玩家現在能夠比較兩支球隊的數據集，然後評估他們的比賽結果，就像體育機

構使用大數據來分析對方球隊的戰術和球員，以確定哪些戰術和戰略適應自己遊戲一樣。許多網站注

意到了這方面的市場，於是利用大數據為玩家提供相關的服務。其中一個最有名的網站是 SharkScope。

該網站每天從數百萬綫上撲克遊戲中收集資料，為顧客提供最新的玩家和賽事的統計資料。這個龐大

的數據庫可以幫助專職的撲克玩家跟蹤其他玩家的進展，幫助他們在桌上做出更好的決策。玩家可以

在網站上跟蹤對手的所有統計資料，以改善和增加獲勝的機會。SharkScope 發現，隨着公司收集更多

資料，查詢需要更長時間，因此他們採用了新的大數據工具，可以更快地查詢和使用臨時資料，為玩
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家提供更加理想的服務。 

儘管大數據已開始改變博彩業的面貌，但大數據對博彩業的影響才剛剛開始。企業才剛剛開始瞭

解大數據可以做甚麼，一旦它們更熟悉其功能，大數據的潛力將得到進一步釋放。7 

 

 

二、最佳實踐──凱撒娛樂案例 

 

在實體賭場領域，大數據運用最成功的公司是凱撒娛樂公司(Caesars Entertainment)。凱撒娛樂是

總部位於美國內華達州的賭場公司，在全球有 50 多間賭場，2017 年公司收入高達 83 億美元8，在世

界博彩公司中排名第四。凱撒娛樂的成功發展，與公司成功利用大數據有密切的關係。 

 

(一) 總獎勵計劃(The Total Rewards Program) 

1997 年，凱撒娛樂公司(2010 年前名為“哈樂斯娛樂公司”)投資 2,000 萬美元，開發了顧客關係

管理系統：“總金牌忠誠計劃”(Total Gold Loyalty Program)。該系統隨後改名為“總獎勵計劃”。這

是美國第一個全集團範圍內實施的顧客數據收集系統。1998 年凱撒聘用了拉夫曼(Gary Loveman)擔任

首席運營官，負責該系統的運作。拉夫曼是哈佛大學商學院的一名市場營銷課程副教授。1994 年他與

另外幾位作者合作發表了一篇有關顧客忠誠與公司利潤之間的關係的論文引起了迪士尼、麥當勞、美

國航空等公司的注意。拉夫曼加入凱撒時，凱撒公司面對拉斯維加斯新建的豪華賭場的競爭，面臨很

大的壓力。凱撒沒有豪華的賭場，因此不能通過模仿其競爭對手的豪華賭場的方式來競爭。凱撒希望

通過分析不同顧客的不同消費行為，然後根據不同顧客的情況採取量身定做營銷方法來增加顧客忠誠

從而獲得競爭優勢。 

 

(二) 數據收集 

要分析顧客行為，首先需要獲得數據。拉夫曼利用“總獎勵計劃”來收集顧客資料。只要客人加

入該系統(成為會員)，他們就會獲得會員卡，並可以在凱撒集團的所有物業進行任何消費時使用這些

卡並得到積分。積分分三種，(1)凱撒集團的“TR 信用卡”(總獎勵計劃 Visa Card)，經批准並開始第

一次消費可得到獎勵積分，然後每消費 1 美元得到 1 個積分；(2)玩博彩遊戲得到積分：老虎機每玩 5

美元得到 1 個積分，視頻撲克每玩 10 美元得到一個積分，賭桌遊戲根據玩的時間長短、平均投注金

額和玩的具體遊戲而得到積分；(3)非博彩消費積分，包括餐飲消費、酒店住宿或購物消費。這些積分

可兌換凱撒下屬的所有賭場或酒店提供的各種優惠，以及抵扣合作公司的一些收費。這使賭場或酒店

的客人都有成為會員以及使用會員卡的積極性。作為交換，凱撒娛樂利用顧客的會員卡收集顧客的個

人身份信息和消費行為信息，並為每個客人創建一個詳細的個人資料檔案。資料收集從他們預訂酒店

開始，到他們離開酒店的那一刻終止。收集的理由是為顧客提供量身定制的服務和體驗。凱撒也使用

其移動應用程序獲得顧客的位置資料。該應用程序讓客人不必在前台排隊就可以登記入住、預訂房間

和得到各種服務，同時也使公司知道客人的位置，從而及時向客人提供附近演出的打折門票或附近的

其他促銷活動。9 

目前凱撒的數據來源範圍已大大擴大。除了傳統的會員卡收集的顧客個人資料、消費數據以外，
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凱撒還從這些信息源獲得數據：互聯網點擊數據流，GPS/地理圍欄數據，預訂系統、銷售點系統數據，

桌面遊戲視頻，呼叫中心音訊，社交媒體，位置提醒以及其他相關數據(如施工資料、交通資料、天氣

資料)等。這些數據很多是非結構化數據和半結構化的數據。10 

由於賭場數量越多，顧客越多，大數據越有優勢，因此凱撒開始通過收購其他賭場而擴大賭場數

量和顧客數量。從 2003 年到 2013 年，凱撒通過收購擴張，擁有的賭場數量從 15 個增加到 54 個。收

購的賭場包括一些大型賭場如凱撒皇宮賭場、馬蹄鐵賭場(Horseshoe)、好萊塢星球賭場(Planet 

Hollywood)。凱撒因此成為世界上最大的博彩娛樂公司之一。截至 2016 年凱撒已擁有高達 4,500 萬個

賭場顧客的資料，其中包括 710 萬活躍賭客數據和 3,790 萬非活躍賭客數據。總獎勵計劃資料庫還包

括另外 160 萬活躍和 1,800 萬非活躍的酒店會員。總獎勵計劃目前能跟蹤超過 80%的顧客的博彩行為

和超過 60%的顧客的酒店消費行為。  

該計劃的價值有多大？公司副總裁約書亞坎特在 2013 年說他們的“大數據比賭場的經營許可還

更重要”。一項價值評估的結論是：總獎勵系統估計價值超過 10 億美元。11 

與其他公司的數據庫比較，凱撒的數據來源有如下優勢：(1)信息來源涉及的活動廣泛。凱撒的賭

場和酒店提供的活動眾多，從餐飲、博彩、到表演、購物、水療都有，這意味着凱撒可以收集顧客許

多方面的資料。相比之下，電影連鎖店只能收集到顧客喜歡的電影的資料(也許還加上喜歡的爆米花種

類)，而餐館只能收集到顧客喜歡的食物和飲料選擇的資料。(2)信息源公司數量多。由於凱撒在全世

界不同的地方有 50 多間賭場，因此凱撒比一般博彩公司更具有規模優勢。凱撒的這些優勢使凱撒能

更精確地確定如何確保每個顧客都不斷回頭消費。 

 

(三) 數據分析 

凱撒公司的大數據分析主要集中在拉斯維加斯火烈鳥賭場酒店(Flamingo Hotel & Casino)，分析人

員數量高達 230 人。分析在兩個層次進行。一個層次是宏觀層次的分析，重點在於了解一般顧客的偏

好現狀、市場變化趨勢。凱撒根據這些變化及時調整其業務和營銷策略，提高公司的盈利能力。另外

一個層次是微觀層次。在該層次的分析重點是確定顧客在特定訪問期間的平均“支出”，以發現最有

價值的顧客。 

公司的大數據分析帶來許多重要發現。一個發現是，其賭場中的博彩遊戲玩家有很大一部分是跨

市場的玩家，即來自凱撒集團另一個賭場的玩家。這顯示凱撒下屬的賭場之間存在“交叉營銷”的情

況，交叉營銷能增加整個集團的收入。  

另外一個發現是，最好的顧客是角子機遊戲的回頭客，而不是大賭客。公司於是把營銷重點放在

角子機顧客上，通過各種優惠讓這類顧客不斷再回到凱撒賭場消費，使賭場的利潤大幅增加。公司認

為，一個花 629 美元的顧客對公司的價值比花 372 美元的顧客大。但如果賭場能提供的量身定做的優

惠，讓他們都回賭場玩，兩者都有更高的價值。 

再一個發現是，贏了錢的顧客更可能成為回頭客，而輸了錢的客人則可能不再回來了。在做市場

營銷時，如果不知道哪些客人輸了錢，對所有客人都一樣對待，輸了錢的客人幾乎沒有機會成為回頭

客。因此，凱撒娛樂的策略是，如果客人這次訪問輸了很多錢，那麼公司通過向客人承諾，如果他再

來賭場，公司給他各種優惠，包括免費房間，免費的餐飲等，把客人拉回來。賭場經理甚至在客人輸

了錢，很難過的時候會立即見客人，為其提供免費的餐券，以安慰客人。 
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公司也通過大數據分析，掌握不同顧客的價值，對不同的顧客提供不同的待遇。過去，賭場對顧

客的獎勵或優惠，都是通過人工估計提供的，缺乏精確性。很多營銷對顧客沒有差別，高價值和低價

值顧客享受的待遇都是一樣的。有了大數據分析，公司目前對顧客的待遇差距很大。高價值的顧客只

要一到賭場，賭場就知道其價值，並因此提供相對的服務。凱撒娛樂因此在針對中端賭客方面獲得了

競爭優勢。公司的顧客關係管理能力使該公司在其運營的目的地和區域市場每單位博彩收入比競爭對

手高 22%。 

 

(四) 運用 

總獎勵計劃捕捉到的客人偏好、客人的特殊事件和需求、忠誠度里程碑和博彩消費水平的信息，

酒店工作人員可以持續地、即時地訪問，從而能實時為每位客人提供個性化服務。這些服務包括縮短

顧客等待時間、為客人的特殊事件提供祝賀、在客人到酒店(賭場)時，管理人員親自問候客人、特殊

活動的門票和優惠，專門的服務綫和服務場地等能增加客人娛樂體驗的各種安排。具體運用還包括： 

1. 增加銷售的機會 

凱撒開發了先進的顧客評估技術：互動式 CRM(iCRM)。該技術通過將玩家當前的博彩活動的即

時資訊與其過去博彩行為的歷史資訊相結合，及時識別尚未充分發揮潛力的玩家，從而發現增加玩家

消費的機會。 

2. 預測 

電腦化的追蹤系統整理顧客資料，從中發現顧客的遊戲偏好、到賭桌的次數、每次玩的時間，並

將這些資料與顧客的年齡、性別、郵遞區號和其他因素相結合，從而預測每個顧客每次進入公司的賭

場會玩多少錢。通過大數據分析，也預測客人整體消費和每次旅行消費的變化趨勢。凱撒還建立了“顧

客丟失預測模型”，利用該預測模型，凱撒可以在顧客博彩消費減少時重新把他們吸引回來。 

3. 定制服務 

凱撒有近 1,000 個顧客代表。只要有賭客到了凱撒的任何一間賭場，凱撒的顧客關係管理系統就

會根據掌握的資料通知顧客代表，顧客代表的手機鈴聲會響。顧客關係管理數據庫會告訴賭場，該客

人是誰，他們偏好是甚麼，他們上次來賭場的經歷怎麼樣？他們的價值有多大，顧客代表可以在他們

身上花多少獎勵。顧客代表帶着這些信息去見賭客，同他們交流，準確地安排各種優惠，從而最大限

度增加賭客的愉悅體驗。 

4. 將顧客數據轉化為顧客忠誠度 

凱撒的分析數據在整個公司內廣泛使用，使管理人員和其他員工能做出更好的運營決策。例如，

該公司的營銷人員利用該數據可以精確地建立和確定特殊優惠。接待人員可以使用相同的信息來對客

人住宿的幾乎每個方面提供個性化的服務，從抵達時的迎接方式到房間的佈置。如果客人在賭場輸了

錢，場內經理可以進行成本/收益分析，然後決定是否為客人提供免費服務以改善客人的體驗。這些個

性化服務增加了顧客對公司的忠誠度。 

5. 為客人提供全新的體驗 

凱撒通過顧客的移動電話了解顧客的位置。在顧客走進門之前就可以得到服務了。在抵達凱撒的

40 多家酒店之前，加入了公司的 Texpress 服務系統的客人可以通過短信辦理入住手續。這使他們能夠

繞過前台登記，直接到服務處領取鑰匙。Texpress 還結合了移動位置數據和短信，以便及時提供相關
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的特別優惠。如果瞭解到有關的顧客在巴黎人酒店附近，公司就給客人發送免費登埃菲爾鐵塔的入場

券，如果客人在下午 6 點之後來到凱撒宮酒店，公司就給顧客發送貝蒂•米勒(Bette Midler，美國著名

歌手)演唱的優惠劵。沒有賣出的演出門票，或者沒有訂出的客房，公司都可以用於給重要的顧客免費

提供。對公司來說，這些贈送成本很低，但對客人的影響卻非常大。 

凱撒還利用移動應用程序讓客人在住宿期間自我服務。該公司的“myTR”應用程序允許總獎勵

計劃的會員在凱撒的任何一家酒店或賭場獲得特別優惠的信息、管理自己的獎勵積分，甚至預訂房間。

對於公司拉斯維加斯或大西洋城物業的客人，應用程式提供移動禮賓服務、實時活動信息和客房服務

等。12 

6. 防止員工浪費贈品 

通過大數據分析的管理，凱撒能夠在為忠誠的顧客提供非常有針對性的服務的同時，也能防止浪

費太多的錢在沒有回報的顧客上。大數據分析支持的跟蹤軟件還用於防止 75,000 名員工中的任何一

員慷慨地贈送免費贈品。 

 

(五) 效果 

通過大數據分析，凱撒發現和開闢了新的收入來源，實現了額外的收入增長。根據諮詢公司Alvarez 

& Marsal (A&M) 2017 年13對凱撒集團的評估，凱撒集團的總獎勵計劃給整個集團帶來的效益包括： 

1. 增加了固定庫存收益 

與公開市場銷售的客房收益相比，通過該計劃收集的資料分析顧客的價值(根據顧客的博彩和非

博彩消費決定)確定的顧客的優惠，增加了集團固定庫存(即酒店客房)的收益。14 

2. 增加了總體物業的價值 

總獎勵計劃形成的中心輻射式運營模式(hub-and-spoke operating model)使一個物業留在總獎勵計

劃“系統”中的價值高於不在該系統中的價值。如果一個物業退出總獎勵計劃系統，其財產價值會下

降。例如，2004 年 5 月，凱撒的什里夫波特賭場(Shreveport)被出售給博伊德賭場(Boyd Gaming)，因

此該賭場退出了總獎勵計劃。結果在接下來的一年裏，其收入下降了 12.8%。相反，因為公司的收購

而進入了總獎勵計劃的四家拉斯維加斯公司──凱撒宮、皇宮、火烈鳥和好萊塢星球──在加入總獎

勵計劃後的收益和博彩收入都顯著增加，這些酒店的餐飲增加 5%到 27%，零售增加 11%到 29%。15 

3. 網絡效應 

總獎勵計劃使凱撒集團的大型賭場與小型賭場之間形成“輪軸—輻條”關係。拉斯維加斯、新奧

爾良和大西洋城的賭場為“輪軸”，其他地方的賭場為輻條。輪軸通過總獎勵計劃將輻條緊密聯繫在

一起。“輪軸”能對其他地區的“輻條”產生輻射作用：總獎勵計劃的成員在當地市場(即凱撒在不同

地區的物業)消費，不管是博彩、酒店、夜生活、娛樂、水療、高爾夫、滑雪、餐飲還是購物，都能夠

積分，然後可以在“輪軸”市場：拉斯維加斯、新奧爾良和大西洋城，用積分消費，這大大刺激了不

同地方的顧客在當地消費，也使許多原本不會到公司物業消費的顧客到公司物業消費。這種“輪軸”

與“輻條”之間形成的協同效應，使整個集團的物業都受益。16 總獎勵計劃大大促進了博彩客人的跨

酒店、賭場消費。凱撒超過 70%的博彩收入來自其總獎勵計劃的會員。 

4. 增加對顧客消費的瞭解 

由於大數據分析的成功使凱撒對顧客消費支出的追蹤取得了很大的進展。2004 年凱撒能夠追蹤
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58%的顧客開支，而目前該比重上升到了 85%。這是一項了不起的成就，它還為凱撒提供了對顧客行

為的獨特見解。 

5. 降低公司的經營費用 

凱撒為其 65,000 名員工及其承保家庭成員分析健康保險索賠資料。管理人員可以跟蹤關於員工

如何使用醫療服務的數千個變數，例如到急診室就診次數以及選擇的藥品是通用藥還是品牌藥。這使

公司的人力資源領導或集團領導看到了他們以前根本無法控制的非常不透明的開支的情況，從而為改

進提供了機會。例如，2010 年的資料顯示，在費城的公司的賭場，只有大約只有 11%的緊急情況是在

較便宜的緊急護理機構治療的，而凱撒全公司的比重為 34%。凱撒的團隊於是發起了一項活動，提醒

員工急診診所訪問費用高昂，並提供了一系列替代設施。兩年後，從較便宜的緊急護理機構獲得治療

的人數增加到了 17%，多次掛急診就診的個人比例從 40%降至 30%。自 2009 年以來，全公司總計節

省了 450 萬美元。 

 

(六) 大數據系統的結構 

凱撒的大數據系統是圍繞開源 Hadoop 平台的 Cloudera 軟件程式構建的。該系統能夠通過位於火

烈鳥酒店分析總部內的 112 台 Linux 伺服器每小時處理 300 多萬條記錄。該系統將大量非結構化和結

構化資料整合在一起進行實時的、大規模的分析。這些數據包括顧客資料，互聯網點擊資料，酒店預

訂資料以及每小時從前台和物聯網設備流入的數百萬條消息。 

系統採用的資料平台是 Cloudera Enterprise。系統的工作包括：運營資料庫，資料科學和資料工

程。系統的組件由 Apache HBase，Apache Kafka，Apache Spark Streaming，Cloudera Manager，Cloudera 

Navigator 構成。採用的資料倉庫為 Teradata。系統為基於 Intel®  Xeon®  processor E5 的系統。該系統

的應用支援包括：客戶細分、客戶旅行、語音/情感分析、視頻/圖像分析、行銷建議。 

 

(七) 成功因素 

1. 選擇一個好的用例(Use Case) 

凱撒的數據庫資料龐大，分析從甚麼地方入手？凱撒首先選擇的是改進公司的顧客細分和營銷優

惠工作。這是一個很好的用例。因為該目標非常具體、問題的界定非常清晰，凱撒分析團隊對問題已

經有很好的瞭解。 它具有額外的好處，即可以獲得新的非結構化和半結構化數據源，這些數據源是

過去的分析難以包含的。IT 主管 Rizwan Patel 評論說：“在實施方面，選擇用於解決實際業務問題的

用例至關重要。這樣，您就可以得到公司的支援，以確保用例成功。 

2. 對分析中擬包含的數據有所選擇 

凱撒有一個跨職能團隊。該團隊每季度召開一次會議，確定優先級並選擇實施的用例。選擇包括

數據的選擇和分析的選擇。過去人們常常誤以為數據湖就像海洋一樣：每個可能的數據源都應該流入

它。但凱撒不這樣認為。凱撒認為數據湖應像一個大小適中的水池，一個分析員可以輕鬆地訪問所有

相關數據的池。該池不可能包括所有的數據流，因為導入，清理和組織每個數據源都需要花費很多的

精力，任何公司都沒有這麼多的精力。分析從已經瞭解的數據開始。然後加入一個或兩個其他來源的

數據，例如網絡點擊流數據或呼叫中心文本，逐漸豐富分析。 
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3. 對項目結果要有度量 

大數據分析需要有對項目結果的度量，需要有一個參照指標，否則人們可能不清楚大數據是否帶

來價值，項目實施團隊也很難宣佈項目成功。人們對大數據分析項目通常存在一些不切實際的期望，

認為有價值的遠見會像氣泡一樣神奇地升到數據湖的表面。如果沒有發生這種情況，就判定項目失敗

了，即使它實際上已經改進了有關領域。因此一定要在事前定義關鍵指標，並在項目之前和之後對其

進行度量。參照指標可以是項目開始前的狀況數據；也可以是條件差不多，但沒有使用大數據項目的

外部數據。 

 

 

三、 對澳門博彩公司的啟示 

 

從大數據在博彩業的運用以及凱撒公司的成功案例，我們可以得到如下啟示。 

第一，澳門的博彩公司有利用大數據改善經營績效的巨大空間。與拉斯維加斯凱撒這樣的公司相

比，澳門的博彩公司在大數據收集和運用方面差距比較大。首先是數據收集還沒有取得根本性的突破。

凱撒以及其他拉斯維加斯的大博彩公司的顧客主要是玩角子機的顧客，角子機能系統地記錄賭客的信

息，而澳門的博彩公司的顧客主要是玩賭桌的顧客，而賭桌不容易獲得賭客信息。這使澳門的博彩公

司面臨數據來源的障礙。要利用大數據來獲得競爭優勢，澳門的博彩公司需要在數據收集方面有所突

破。其次，大數據的分析與利用仍處於學習階段。這反應在兩方面，一方面沒有看到特別成功的案例，

另一方面顧客(賭客)對澳門賭場服務的討論很少談及貴賓卡的吸引力。 

第二，澳門的賽馬有利用大數據改善的空間。澳門的賽馬博彩已多年不振，如果能利用大數據和

現代科技，重新設計賽馬博彩的遊戲規則和玩法，增加賽馬博彩的娛樂性和刺激性，有可能使澳門的

賽馬重新獲得生機。有助於澳門博彩遊戲種類的多元化。 

第三，需要建立更廣泛的業務網絡。一個公司的規模越大，網絡越廣，大數據的優勢就越大。為

此，澳門的博彩公司有必要擴大自己的業務網絡。業務網絡可以是在不同國家或地區的擁有的賭場，

也可以是在不同國家或地區擁有的酒店、高級俱樂部。前者適合賭場合法的國家或地區，而後者適合

賭場不合法或雖合法但難以進入的國家或地區。比如，如果澳門的博彩公司能在內地各大城市開設星

級酒店，並通過類似凱撒公司的總獎勵計劃的會員制吸引內地的高端客人，就可能在澳門與內地之間

形成輪軸與輪輻關係，通過輪軸與輪輻之間的協同效應，增加澳門博彩公司的競爭優勢。同時也有助

於擴大澳門顧客數據庫的信息來源，從而更好地判斷和預測內地顧客消費偏好的變化趨勢。 

第四，澳門的博彩公司需要開設互聯網博彩遊戲。網上遊戲可以是傳統的網上博彩，也可以是僅

涉及積分的社交博彩(social gaming)。短期內建立網上遊戲的目標不是從網上博彩獲得直接收入，而是

通過網上博彩遊戲達到 3 個目的：(1)收集玩家的信息，把握市場的變化趨勢，為未來的發展提供方向

指引。(2)作為一種營銷工具，通過網上玩家積分，然後到澳門用積分消費，有助於增加不同地方的玩

家對澳門的注意力和對澳門的興趣。(3)作為一種學習工具，互聯網博彩有可能像淘寶或亞馬遜一樣，

突破地區的局限，獲得全球的顧客，從而可以做得非常大。但要如何做到這一點，需要不斷學習和不

斷嘗試。開設網上博彩可以為這種學習和嘗試提供方便，為未來進入互聯網博彩處於奠定基礎。  
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