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摘 要

行銷向來是企業管理中不可或缺的一部份，而銷售也是大部分企業賴以生存的重要功能，因此近來對於顧客行銷也漸漸受

到重視，採用何種行銷策略也就成為企業越來越重視的問題。 本研究探討藉由保留舊有顧客，及創造新客戶，以達到企業

總利潤最大化之目的。本研究以隨機數據進行理論驗證，透過資料探勘的工具，針對企業所擁有的相關歷史資料進行分析

，以期獲得成功率較大的目標客戶，進行直效行銷，達成總利潤最大化之成果。 本研究採用的方法為利用資料探勘的技術

，以ID3演算法，將資料轉為有用的資訊，配合所得到的資訊，以多目標的方式進行決策分析，依據顧客獲利性高、低，

與顧客忠誠度高、低，將顧客分為六個不同群集，採行三種不同行銷策略，達到總利潤最大化之目的。 本研究的貢獻有以

下三點： 1. 資料探勘相關領域文獻整理。 2. 提供ID3理論與總利潤最大化理論配合的方向。 3. 以多目標規劃考量各種不

同目標函式，得到最佳的結果。
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