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基于数据挖掘一对一营销分类系统设计与实现
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摘要!分析了一对一营销理论及其实现条件$提出了实施一对一营销的关键是对客户信息进行分类$建立了适合

一对一营销的分类系统$描述了该系统的体系结构和系统功能$并重点讨论了分类模型的构造和检验原则#
关键词!一对一营销 数据挖掘 决策树 分类 检验原则

#!一对一营销理论及实现条件

(一对一营销)这一术语!是由美国的唐.佩伯斯

和马莎.罗杰斯博士于上世纪f$年代中期提出的#
该理念的核心是以(客户占有率)为中心!通过与每个

客户的互动对话!与客户逐一建立持久"长远的(双

赢)关系!为客户提供定制化的产品!目标是在同一时

间向一个客户推销最多的产品!而不是将一种产品同

时推销给最多的客户# 一对一营销是在市场细划分基

础上!通过企业与客户之间进行交互式的沟通!根据客

户的要求提供个性化的营销服务# 这一理念要求企业

的每一个营销决策都是以为客户服务为宗旨!从而建

立与客户之间的信任与忠诚/#0 #
一对一营销的实施依赖于信息技术的发展!只有

信息技术的发展!才使一对一营销成为企业低成本应

用"提高销售及盈利的基础# 具体来说!一对一营销的

实施必须以数据库"数据挖掘和网络技术为基础# 通

过数据挖掘技术对客户数据库中的大量数据进行分

类!并提取分类规则!然后通过企业局域网来共享这些

信息# 其中对客户信息进行分类是一对一营销最关键

的问题!它直接影响着分类规则的确定以及由此而展

开的营销活动#

%!系统分析

%M#系统体系结构

分类系统是以数据库为基础的!所以首先建立客

户数据库!它的内容包括客户基础信息表"交易信息表

和产品基础信息表# 经过数据清理和筛选操作后!提

炼出对企业有价值的客户信息录入客户数据库# 然后

从客户数据库中随机提出%Q"的数据建立分类训练

集!剩余#Q"的数据建立检验集# 运用 /4MR算法对训

练集和检验集分别构造分类模型!对生成的两个分类

模型进行比较!如果相同就建立分类规则!若不同则运

用59+算法对分类模型进行编码!比特之和最小的树

就是我们需要的分类模型# 然后根据这个分类模型提

取分类规则# 最后将形成的分类规则运用于客户数据

库中的其它数据# 具体流程如图#所示#
%M% 系统功能

在营销调研活动结束后企业将得到大量关于客户

以及客户购买产品的数据!另外企业本身还有产品方

面的基础数据!这些数据是企业开展一对一营销活动

的基础信息# 分类系统通过数据挖掘技术在客户数据

库中提炼出有价值的信息并形成分类模型!为每类客

户提供个性化的服务!从而使一对一营销的开展成为

可能!分类系统主要有三大功能!具体包括$
%#& 数据清理/%0 # 对客户数据中的空缺值"孤立

点数据和不一致数据进行填补"删除和标准化操作#
%%& 数据筛选# 从清理过的数据中找出对企业有

价值的客户!剔除无意义的客户信息#
%"& 客户分类# 通过分析客户数据库中的样本数

据!为每一类客户建立分类模型!并形成分类规则#

"!系统设计

"M#数据库设计

一对一营销要顺利实施就必须要有大量而且真实
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的信息!这些信息是进行数据挖掘的基础和前提# 所

以我们首先要建立一个客户数据库!它的内容包括以

下三个方面!如图%所示#

图 #!分类系统体系结构

图 %!客户数据库

%#& 客户基础信息表# 即客户基础数据表!内容包

括客户编号"客户姓名"年龄"教育程度"客户所在地

区"电话号码"生活方式"职业类型"收入状况等客户基

础信息!其中客户编号是主关键字#
%%& 交易信息表# 客户最近的交易信息# 内容包

括$客户编号"产品编号"客户姓名"产品名称"购买时

间"购买数量"购买地点等!其中客户编号和产品编号

一起构成组合关键字#
%"& 产品基础信息表# 即产品基础数据表!内容

包括产品编号"产品名称"产品类别"产品价格等产品

基础信息!其中产品编号是主关键字#
"M% 数据清理和筛选

数据清理是分类系统的准备阶段!通过数据清理

尽可能的提高数据质量!从而为数据分类打好基础#
对客户数据中的空缺值"孤立点数据和不一致数据进

行填补"删除和标准化操作# 对于空缺值!可以用数据

挖掘技术为这个有缺失的属性建立一个预测模型!利

用现存数据的多维信息来推测缺值!然后按照这个模

型的预测结果添值# 对于孤立点数据可以用聚类来探

测!聚类将数据划分为一系列有意义的子集!落在这些

子集外面的数据就是孤立点!然后删除/%0 # 对于不一

致数据应该进行标准化!然后根据标准逐步消除数据

不一致的问题#
经过数据清理后的数据不能全部录入数据库!必

须通过数据筛选提炼出对企业有价值的信息# 在交易

信息表中!我们根据客户的购买时间和购买次数来计

算他的购买频率!再通过购买频率的高低来识别客户#

对于购买频率高的客户认为是对企业有价值的客户!

他们就是分类系统的主要对象!对于购买频率低的客

户根据他所购买产品的类别来判断他的价值#

"M" 客户分类

"M"M#建立客户交易信息归类表

对于筛选出的有用客户数据我们先要对它们进行

归类!归类的步骤是$一"按某产品编号把客户交易信

息和产品基础信息组成一张大表’二"根据购买该产品

的客户编号把客户的基础信息插入该表’三"把对购买

该产品有影响的客户数据项以及相应的产品数据项提

出来’四"把他们归类组合成一张表# 例如在归类时有

以下几个数据项$(客户年龄)"(所在地区)"(收入状

况)"(职业类型)!对(客户年龄)数据项!我们将"$岁
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以下的归为青年!把"$dR$岁之间的归为中年!把R$
岁以上的归为老年# 经过这样的归类后!我们可以得

到一张客户购买产品的归类表!如表#所示%其中 N 表

示购买!’表示不购买&$

表 #!客户购买产品归类表

编号 客户年龄 职业类型 收入状况 所在地区 分类

# 青年 个体户 高 湖北 N

% 青年 个体户 高 湖南 N

" 青年 个体户 中 湖北 ’

4 青年 国企干部 低 湖北 ’

R 青年 国企干部 中 湖南 N

e 青年 个体户 高 湖北 ’

& 中年 国企干部 低 湖南 ’

2 中年 个体户 中 湖南 ’

f 中年 国企干部 高 湖北 N

#$ 中年 个体户 低 湖北 N

## 中年 国企干部 中 湖南 ’

#% 中年 个体户 中 湖北 ’

#" 老年 个体户 低 湖北 N

#4 老年 国企干部 低 湖南 N

#R 老年 国企干部 中 湖北 N

#e 老年 国企干部 低 湖南 ’

#& 老年 个体户 高 湖北 ’

#2 老年 国企干部 高 湖南 ’

"M"M% /4MR算法构造分类模型

在构造分类模型时!我们运用数据挖掘中的决策

树方法对归类表中的数据进行分类# 这种方法构造分

类模型的速度相对较快!容易转化为分类规则!也容易

转化为6K+查询!同时准确度较高# 在各种决策树分

类算法中!我们采用了 /4MR算法# /4MR算法是 .9"
算法的改进算法!在选取最优属性时!/4MR算法通过

使用信息熵的增益率作为选择标准!使得在各级非叶

节点选择的属性具有最大的信息熵增益率!从而保证

该非叶节点到达后代的叶节点的平均路径最短# /4MR
算法描述如下$

设定6表示训练样本集!63表示类别 /3%3̂ #!1 !
W&的训练样本!Ai表示属性 1% î #!1!L& 的值# 那

么!要对一个给定数据对象进行分类所需要的信息总

量的计算公式如下$

.DJ<%.& ^d#
W

3̂#
73!;<@%%F3& %3̂#!1!W& ! %#&

F3是任意样本属于/3的概率!并用E3QE估计#
假定属性 1被选择!并将样本划分为子集26j#!

6j%!1 !6jL3!那么利用属性1划分当前样本集合所需

要的信息熵$

)DG%1& #̂
L

î#

Eji
E% d#

W

3̂#

Ej3i
Eji;<@%%

Ej3i
Eji&& !%%&

其中! )DG%1& ^.DJ<%.!1&# 6+3i表示被划分入 6ji
类标签为 /3的样本# 于是!选择属性 1的信息增益

-A3D%1&的公式如下$
-A3D%1& ^.DJ<%.& d.DJ<%.!1& ! %"&
在/4MR中!引入标准化增益.8%1&来避免多值属

性优先选择的问题!它的计算公式如下$

.8%1& ^#
L

î#

Eji
E;<@%%

Eji
E& !%4&

于是!可得出信息增益率的值!计算公式如下$
-A3D0AG3<%1& ^-A3D%1&Q.8%1& ! %R&
使用/4MR算法构造决策树的具体过程如下%以

表#的数据为例&# 表#中的数据分为两类$购买 N 和

不够买’!其中分类为 N的数据有2条!为’的数据有

#$条!根据公式%#&计算可得初始熵值# 然后以客户年

龄为测试属性!在表#的数据中客户年龄有青年"中年

和老年三类!各类的数据量均为e条!在每一类客户年

龄中再细分他们属于 N还是’!青年中购买%N&的有"
条数据!不购买的有"条数据!中年中购买%N&的有%
条数据!不购买的有4条数据!老年中购买%N&的有"
条数据!不购买的有"条数据!然后根据公式%%&可计

算出该测试属性的信息熵# 最后分别根据公式%"&
%4&%R&计算出客户年龄属性的信息增益"标准化增益

和信息增益率#
初始熵值为$.DJ<%.& 2̂Q#2!%#2Q2& T#$Q#2!

%#2Q#$& $̂Mff"! %#&
以客户年龄为测试属性$.DJ<%.! A@:& êQ#2%"Qe

!%eQ"& T"Qe!%eQ"&& TeQ#2%4Qe!%eQ4& T%Qe

!%eQ%&& TeQ#2%#Qe!%eQ#& TRQe!%eQR&& $̂M
f$$!%%&

-A3D%A@:& ^.DJ<%.& d.DJ<%.! A@:& $̂Mff"d$M
f$$̂ $M$f"! %"&

.8%A@:& ^ d/eQ#2!%eQ#2& TeQ#2!%eQ#2& T
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eQ#2!%eQ#2&0 #̂MR2%! %4&
-A3D0AG3<%A@:& ^-A3D%A@:&Q.8%A@:& ^$M

$f"Q#MR2%̂ $M$Rf! %R&
其他测试属性的信息熵值"信息增益值"标准化增

益和信息熵增益率的计算分别与%%&"%"&"%4&"%R&
相同#

根据上述计算可得出属性(收入状况)的信息熵

增益率最大!因此将其作为决策树的第一级属性即根

结点!并根据其将样本集分为三个子集!生成三个叶结

点!对每个叶结点依次利用上面的方法则生成图"所

示的决策树#
"M"M" 检验分类模型

我们前期的数据清理工作只清理了客户数据中的

空缺值"孤立点数据和不一致数据# /4MR算法作为一

图 "!用/4MR算法生成的决策树

种预剪枝技术!部分消除决策树中的噪声!但是对于生

成的分类模型并不能保证它的有效性!所以我们要判

断是否需要剪枝# 对于生成的决策树剪枝不能是盲目

的或程序化的!必须分析它是否有剪枝的必要# 原则

如下$利用剩余的#Q"数据用同样的算法再生成一棵

决策树%用 /4MR算法生成决策树的速度很快&!如果

这棵决策树与原来那棵完全相同就不用剪枝!否则比

较这两棵树!找出差异并进行剪枝操作# 最后!根据分

类模型提取分类规则# 在剪枝过程中我们采用基于

59+原则的剪枝算法#
59+准则即最小描述长度准则是由 03EEAD:D最

先提出的!它的核心思想是$在解释一组数据时!最好

的理论应该使得描述理论所需要的比特长度和在理论

的协助下对数据编码所需要的比特长度之和最小# 这

个原则用在决策树上就是要求编码决策树所需的比特

和编码例外实例所需要的比特之和最小# 其中最小化

决策树编码对应于简化决策树!而最小化编码例外对

应于增加决策树的正确率# 如果生成的两棵树不同!
就把不同的分支作为编码例外!然后分别对两棵决策

树和例外实例二进位编码!比特之和最小的树就是我

们需要的分类模型#

4!分类系统与其他营销子系统的关系

分类系统在整个营销信息系统中不是孤立存在

的!它通过与其他营销子系统共享信息达到实现一对

一营销的目的# 营销调研系统采集客户交易信息并把

这些数据通过局域网传给

营销分类系统!营销决策

系统根据它以往的经验将

分类标准!即哪些客户数

据对构成(客户购买产品

归类表)具有指导意义!通

过局域网传给分类系统!
分类系统在这些信息的基

础上通过数据库和数据挖

掘技术形成分类规则并把

这些信息通过局域网传给

营销决策系统!营销决策

系统根据分类规则指导一

对一营销活动!并下达调

研内容给营销调研系统# 如图4所示#

图 4!分类系统与其他营销子系统的关系
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