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摘 要

網際網路改變了傳統商業經營模式，如何與客戶及商業伙伴 建立良好關係，已成為贏家和輸家最大的分野所在。伴隨著「

顧 客關係管理」(Customer Relationship Management, CRM)之興起 ，客戶中有些客戶是有利潤的，有些客戶則否，而任何

企業經營 只有一個目的，就是「獲利」。如何利用獲利性分析以具體將每 一個顧客對公司的貢獻予以量化，並利用分析

的結果幫助企業做 市場區隔、資源分配，對獲利性高的顧客從事不同的行銷活動， 使得企業主可以更清楚了解到那些客

戶對公司而言是最重要的。 將顧客細分化、重點化、分析顧客名單、利用資料區分分析 顧客歷史、購買記錄、找出忠誠

與流失顧客群的相關屬性，並透 過資料挖掘（Data Mining）的關聯規則挖掘技術，對既有客戶 屬性探勘，挖掘出有用的

客戶關聯屬性，以提供決策者作為訂定 經營行銷策略之依據，鎖定對企業最有價值的顧客群，滿足其特 定需求，建立忠

誠度、增加銷售額，且降低行銷成本。
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