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案例背景

淘宝网共有约五亿注册用户，日活跃用户超1.2亿，在线商品

数量达到10亿。该网站一服饰店主希望对其过去一年内的交

易数据进行分析，挖掘出对其忠诚度较高的并且带来高额收

益的用户群，从而在接下来的一年中最大限度的提高营销活

动的效益。



淘宝店铺基本情况分析

订单状态

order_state 频数 百分比
累积 累积

频数 百分比
交易成功 95596 79.16 95596 79.16

交易关闭 25161 20.84 120757 100

订单状况分析

2013年1月1日——2013年12月31
日，该淘宝店铺共发生120,757次订
单，其中79.16%的订单交易成功，
共计95,596次。



淘宝店铺基本情况分析 运送方式

way_express 频数 百分比
累积 累积

频数 百分比

EMS 33 0.03 33 0.03

快递 120635 99.9 120668 99.93

卖家承担运费 29 0.02 120697 99.95

平邮 60 0.05 120757 100

运送方式分析

通过分析2013年全年该淘宝店铺的

购买人员偏好运送方式可以发现，
绝大多数人选择快递配送99.9%。
其中，95.09%的人选择使用圆通速

递，少数购买者选择申通和顺丰快
递。

物流公司

express_company 频数 百分比
累积 累积

频数 百分比

EMS 3 0 3 0

百世汇通 1 0 4 0

龙邦速递 1 0 5 0.01

申通E物流 2170 2.24 2175 2.24

顺丰速运 2582 2.66 4757 4.9

圆通速递 92322 95.09 97079 99.99

韵达快运 3 0 97082 100

宅急送 1 0 97083 100

中通速递 2 0 97085 100

频数缺失 = 23672



淘宝店铺基本情况分析

购买顾客分析

该淘宝店铺的购买人员遍布全国，
订单最多的前5个的省市分别为北京
（12.29%）、浙江（8.28%）、广
东（8.26%）、江苏（8.25%）、上
海（6.67%）。

收货地址

收货地址 频数 百分比

累积 累积

频数 百分比
Свердло
вская 
Первоур 1 0 1 0
安徽省 3362 2.81 3363 2.78

北京 14841 12.29 18204 15.07

福建省 3374 3.12 21978 18.2

甘肃省 914 0.76 22892 18.96
广东省 9983 8.26 32875 27.22

广西 1612 1.32 34487 28.56
贵州省 2112 1.77 36599 30.31
海南省 300 0.23 36899 30.56

海外 1 0 36900 30.56
河北省 4087 3.38 40987 33.94

河南省 3732 3.1 44719 37.03

黑龙江省 1588 1.32 46307 38.35

湖北省 3421 2.83 49728 41.18

湖南省 5332 4.42 55060 45.6

吉打哥

打士打 1 0 55061 45.6

吉林省 1412 1.17 56473 46.77

江苏省 9977 8.25 66450 55.03

江西省 2124 1.78 68574 56.79

辽宁省 3638 3.01 72212 59.8

内蒙古 1799 1.5 74011 61.29

宁夏 644 0.53 74655 61.82

青海省 281 0.22 74936 62.06

山东省 5727 4.75 80663 66.8

山西省 2288 1.89 82951 68.69

陕西省 3515 2.91 86466 71.6

上海 8058 6.67 94524 78.28

四川省 4651 3.85 99175 82.13

台湾省 1904 1.57 101079 83.7

天津 3693 3.06 104772 86.76

西藏 62 0.04 104834 86.81

香港 86 0.07 104920 86.89

新疆 630 0.52 105550 87.41

云南省 2709 2.25 108259 89.65

浙江省 9990 8.28 118249 97.92

重庆 2508 2.08 120757 100



业务目标

该店铺店主准备于2014年农历年期间做一促销活动，希

望挖掘出最有可能在活动期间购买产品，并且带来高额收入

的用户群。



分析问题

• 挖掘出最有可能响应促销活动的用户。

• 假如响应用户购买该店铺产品，哪些人可能花费的金额更高。

• 获取最有可能在促销活动中带来高额购买的用户群。

• 对响应用户群进行分类，针对不同类用户实施成本不同的营销活动。



分析思路

• 定义客户流失情况。

• 检验变量的分布情况，做相应变换使数据尽量无偏。

• 分析变量间的相关性，判断出关键变量并建立模型。

• 使用线性回归对客户消费金额大小进行分类和预测。

• 使用logistics回归，判断客户是否响应活动，得到重要客户。

• 使用聚类分析，将响应活动客户分类，针对不同类客户采取相应营
销手段。



原数据整理过程（将订单数据转换为客户数据）

• 本案例选择交易成功的数据为研究对象

• 将购买次数、花费金额、购物量分季度拆分成新变量

• 买家留言字数无实际意义，可作为备选变量

• 不同买主可以用买家会员名或者买家支付宝账号识别，我们用买家会员名表示

• 将买家应付货款、买家应付邮费、总金额、实际支付金额这4个变量用买家实际支

付金额代表



总结本案例可用变量名



检验变量数据是否无偏

对自变量逐一进行分析，观察

数据是否正态分布，如正态性

不明显，对其采取对数变换。



变量选取
根据变量相关性选出关键变量建立模型，关

键变量如下：



LOGISTICS回归过程

预测概率和观测响应的关联
一致部分所占百

分比
83.1Somers D 0.661

不一致部分所占

百分比
16.9Gamma 0.661

结值百分比 0Tau-a 0.228

对 38755828c 0.831

根据logistics回归检验模型是否符合本案例的
实际情况



客户流失情况

0：未流失用户

1：流失用户

根据客户流失情况，筛选过滤

掉流失用户，对未流失用户进

一步进行logistics分析。



线性回归变量选取



线性回归拟合结果



线性回归分组



聚类分析结果

对2013年交易客户进行聚类分析，大致将客户分为八类。



营销手段总结

• 建立旺旺群，对重要客户和一般客户做好区分，采取不同的操作方
式。

• 根据重要客户的消费金额排序，对排序靠前的第一时间推送新款产
品。

• 对重要价值客户进行关联产品推荐和商品绑定。

• 对于重要挽留客户和重要保持客户，实行会员优惠，增加用户口碑。

• 引导一般客户进行二次消费，采取买A送B、团购等营销手段。
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