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摘要 

因應各家零售業者有不同的行銷策略吸引顧客。  

 

本篇利用資料探勘技術分析過往促銷的成效、熱門產品、與吸引的
顧客群等。  

 

對不同族群的顧客，利用選定的產品，訂定適時適地的促銷活動，
來提昇顧客的忠誠度。  

 

對銷售熱門的產品找出有需求的顧客做交叉行銷不同種類的產品 。  

 

確保產品銷售量並建立顧客忠誠度，致使建立競爭優勢，獲得更高
的利潤。  
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利用資料探勘擬訂行銷策略  
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利用資料探勘擬訂行銷策略 

研究目標 

 本研究目的在以行銷促進公司收入較高的商品與相關產品為主軸。 

 使用某家零售百貨業的資料庫。 

 從資料整理出有用的資訊進而探討出對行銷策略有用的知識。 

 制定出提升顧客對商品購買的動機，或以主力商品帶動相關附屬商品的銷
售策略。 

研究流程 

1.蒐集資料：查詢所需的資料。 
2.選擇資料：挑選出符合要求的資料。 
3.資料整合：把同一目標不同屬性的資料整合成同一種表達型態。 
4.轉換資料：將資料做堆疊、統計、單位換算等動作產生出資訊。 
5.資料探勘：從資料轉變的資訊中找出相關性並產生知識。 
6.結果評估：得出知識去做評估進而產生結果。 
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實作 



Here comes your footer    Page 6 

使用系統 

系統程式主要使用Microsoft Access做資料庫檔案的讀取。 
 

同時使用Microsoft Excel做初步的數據統計與整理。 
 

經由Poly Analyst資料探勘專業軟體做進一步的資料分析。 
 

使數據做整理與統計過後，以整理好的數據、表單與圖示供其他統計
程式應用或讓決策者做參考。 
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分析數據與流程  

 1.設立目標：提高熱門商品之銷售額及提高有潛力顧客之購買金額。 

 2.選擇資料 3.資料整合 4.轉換資料 5.資料探勘 6.擬定策略 

假設資料分析步驟 



分析數據與流程  

2.選擇資料 3.資料整合 4.轉換資料 5.資料探勘 

(1) 商品銷售紀錄。 整理出商品銷售的
數量與價格。 

統計各商品其銷售
總金額。 

從商品銷售總額找
出前20%熱門商品

。 

(2) 商品銷售紀錄。 整理出商品銷售的
時間與顧客。 

統計熱門商品之間
同時購買的次數。 

從同時購買找出商
品之間的相關性。 

(3) 商品銷售紀錄與顧
客資料。 

從商品銷售中整理
出購買的顧客資料

。 

統計在熱門商品銷
費中前20%顧客。 

從熱門商品找出有
潛力的重要顧客。 

(4) 商品銷售紀錄與店
面資料 

整理出商品銷售的
地點與價格。 

統計出銷售總額最
高的前5家店面。 

找出顧客消費能力
高的地點。 

(5) 商品銷售紀錄與顧
客資料。 

整理出顧客購買的
日期與地點。 

統計重要顧客在每
個地區的消費日期 

找出顧客最常出現
的時間與地點。 

搜尋資料的步驟與過程 

初步研究過程總覽表  
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在第一次的資料分析中，我們了解到該業者的商品銷售傾向零售業或
者小型賣場。 

 

雖然能找出銷售高的商品，但難以對顧客消費的型態做了解。 

 

因此，第二次做分析的時候，改由資料庫中商品的分類做資料分析。 

分析數據與流程  

搜尋資料的步驟與過程-探勘結果分析與探討 
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 1.經由資料中的商品分類做依據，統計出銷售額高的商品分類並找出
其相關性。 
 

 2.依照銷售額高的商品分類找出曾購買過之顧客的資料與消費記錄。 
 

 3.依照得出的資料與消費記錄尋找有可能購買主要商品類別的潛在顧
客。 

分析數據與流程  

搜尋資料的步驟與過程-第二次 



第二次研究過程總覽表  

2.選擇資料 3.資料整合 4.轉換資料 5.資料探勘 

(1) 商品銷售紀錄與商品
資料 

整理出各個分類的商
品 

統計各類別下的銷售
總金額 

從分類銷售總額找出
前5名分類 

(2) 商品銷售紀錄與商品
資料 

整理出分類銷售的時
間與顧客 

統計主要類別之間同
時購買的次數 

從同時購買找出類別
之間的相關性 

(3) 商品銷售紀錄與顧客
資料 

從類別銷售中整理出
購買的顧客資料 

統計在主要類別中銷
費前10%顧客 

從主要分類找出有潛
力的重要顧客 

(4) 顧客資料 從前一個顧客資料中
找出有用的屬性 

統計顧客各個屬性的
平均數與標準差 

對顧客資料的屬性做
分群 

(5) 顧客資料與商品資料 整理出顧客購買的商
品分類清單 

統計各個顧客的消費
商品分類 

找出顧客消費型態與
分群的相關性 

分析數據與流程  

搜尋資料的步驟與過程-第二次 
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進行第二次資料分析時，從商品的三大族群得出，顧客的主要消費
都來自短期型的新鮮蔬果類，其次是飲用類的食物。 

探勘結果分析與探討 

分析數據與流程  

三大族群商品年總額比例  前五名分類商品月總額折線圖  
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後期為了做顧客資料分析，使用資料探勘軟體對資料做分群，並希望
能找出顧客的屬性與消費類型的相關性。 
 

 1. 選定顧客資料中所需之屬性，設立條件做區隔。 

 2. 設定分群的群數量，輸入選定的屬性去產生分群結果。 

 3. 將分群結果輸入觀察圖所需屬性，產生觀察用座標圖。 

分析數據與流程  

搜尋資料的步驟與過程-第三次 
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分析數據與流程  顧客資料分群-初步依據 

初步分類中，以學歷、年收入、婚姻關係對分群類別的影響力最大。 

因此，提出這三種屬性做為顧客分群的資料參考。 
 

 

第
三
次
研
究
分
群
屬
性
關
係
圖  
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由於各屬性中的分類還
是太多，所以將關係性
較大的類別取出以方便
觀察。 
 

依照顏色區分屬性，屬
性旁的文字代表著該分
類之內容，線條為相關
性的強度，線條越明顯
代表相關性越高。 
 

 

分析數據與流程  顧客資料分群-初步依據 

第三次研究分群屬性關係圖  
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結果與問題： 

對各種促銷方式所需資訊做資料分析後發現，該業者的商品普遍都
有固定的營業額收入。 

在現有的促銷方案期間大部分都未達到想像中的成果，反而在非日
常生活所需商品有顯著的效益。 

由此可知，對於可以存放但不知道什麼時間點會用到的商品，促銷
成果遠大於日常生活所需商品（感冒藥、止痛藥、染髮劑）。 

雖然用資料探勘軟體可以對顧客做分群，以區別不同顧客可能有的
消費型態。但是，初步的分群只能達到一定的成果。 

結論(1) 
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結論(2) 

結論： 

王永在曾說：「了解趨勢，才能夠掌握未來」 

 

 Data Mining 用過往的資料尋找出一些可依循的趨勢 

 

最後掌握未來 

 

當能夠掌握未來就能夠深深抓住顧客的心 

 

賺錢雖然是很重要的，但是最重要的依然是顧客的心 

 

 

 


