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� 分析型CRM

� 資料採礦與決策分析並重

� 行銷應用－協同式過濾

� 行銷應用－因子分析



� 在既有客戶群中創造最大價值

� 從客戶的回應過程中建立學習關係，以改善銷售循
環



導入成本過高、有新需
求還得等啟案，只有少
數商業問題才能適用的
奢侈品

建模又得花上大半個月，
等模型出來後，商機早
就過去了，緩不濟急。

忙了半天，最後只有少數
人理解。就算有效，但是
想到料採礦就覺得學起來
非常困難

花那麼多錢，準確
率才提升一點點，
有意義嗎?



� 行銷分析
�如何最即時的掌握市場先機，時效更重於模型的效度
�再好的模型，錯過了時機，也如同廢鐵一般
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� 盲目的追求模型的細節，未必對企業最有利

� 「決策管理(Decision Management)」
�與其花大錢把重心放在單一預測模型的成效更為精準，緩

不濟急，而且缺乏推廣的價值，那是統計學家才關心的事。
�決策管理的目標在於，讓日常的每個決策，都可以透過資

料採礦技術讓決策效度有所提升，及時每個決策的效度提
升有限，單是每個決策的累積就能夠創造驚人的動能





� 「運用資料採礦可以只要利用前30%名單，就可以
做到80%業績!!」

� 再用這種老套的話術是無法說服客戶的!!回應模型的
建置緩不濟急，又得負擔極高的模型維護成本與失
效風險

� 重點不在回應率，而是在於如何“即時”的找出正確
的客戶



Target Marketing
從既有客戶中產生業績，運用分
析技術避免子彈虛擲，節省行銷
成本

Broad Marketing
從潛在客源(perspective/ leads)中產
生業績，拼湊零碎客戶資訊，衡量通
路績效



� 物以類聚，根據與被推薦客戶 的那些人的產
品種類來進行推薦

� 一個模型可以處理大量的產品項目推薦

要推薦給客戶A 
何種信用卡

找出哪些人最相似?

找出相似者最近n個
月內成交之金融商品



� 只需要產生一個資料採礦模型(分群模型)，就能處
理大量的產品推薦

� 需要較少的模型維護，不需要一再重新調整模型以
及模型修正(客戶的行為變化、市場環境變化會反映
在推薦結果)

� 可以處理剛上市的產品種類 (找尋與早期持與早期持
產品者相似的客戶來作推薦)



篩選機率>30%客戶
機率值越高，可篩入客戶越少

篩選機率>20%客戶
機率值越低，可篩入客戶越多



� 推薦序號是每個客戶回應的「排名」

� 即使是對於產品再沒興趣的客戶，也都會有所有產品的排
名順序

� 使用「推薦機率」可能會一直反覆撈取類似的客戶群，使
用「推薦序號」可用來開拓新客戶群



頂級信用卡申辦 帳款分期

保險銷售

基金銷售

百貨消費促動



� 傳統的分析模式只能知道“誰”有可能購買，但是無
助於瞭解客戶購買決策的過程

� 透過分析找出“動機”，才能真正的協助決策者擬定
改進銷售流程的策略
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Most Valuable Members(27.6%)



Motivation

Strategy Segmentation

Multi-wave Campaign

Timing



� 資料採礦是解決商業問題的工具，需要針對不同商
業問題的考量提供最適的分析技術

� 精確的模型並不能代表全部，時機與策略，也是衡
量模型的重要考量




