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摘要 

 

隨著消費者在挑選商品上的多樣性，如何抓住消費者的心，找出不同

消費族群喜愛的商品，對於企業是一大重要課題。資料探勘的技術可以從

大量的資料庫中，獲得銷售產品的排行榜、銷售總金額，找出消費者的特

徵，得知潛在顧客及消費者的購買行為，以利於企業之行銷策略之用，藉

以滿足顧客需求。 

本研究以「致理幸福農學市集」為研究對象，將市集的會員基本資料

及交易資料，經過資料庫正規化後，透過 SQL Server 進行資料探勘，以

Apriori 演算法產生相依性網路圖，區分不同類型的消費族群，找出會員所

喜愛的產品和可能會喜歡的產品等潛在資訊。因此可以針對不同的會員，

進行商品、活動的推薦，或是有新商品推出時，可以優先通知哪一些會有

興趣的消費者，讓市集與消費者更有互動，創造更多的商業行為。 

 

 

關鍵詞：資料探勘、消費者購買行為、關聯法則、Apriori、農學市集 
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第一章 緒論 

 

第一節 研究動機 

 

未來是大數據(Big Data)的時代，如何將巨大的資料轉換為人們所需要

的資訊，會是一件非常重要且具挑戰的事情，我們利用了 SQL Server，將

致理幸福農學市集各月的會員交易資料以Apriori演算法推導出喜愛A纇商

品的會員會去買 B 類商品的頻率，以後在碰到會員購買 A 類商品時，我們

就可以向會員推薦 B 類商品，藉以提高消費者之提袋率。 

第二節 研究目的 

 

依據上述研究背景與研究動機的闡述，本論文之研究目的為下列幾

項： 

一、研究致理幸福農學市集的消費者購買行為，藉此瞭解會員特徵。 

二、研究 SQL Server 操作，對致理幸福農學市集之會員交易資料進行

資料探勘，進而提出商品組合建議。 

三、提出致理幸福農學市集後續建議。 
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第二章 文獻探討 

 

第一節 市集定義 

 

市場(market)作為一交易場所，最早源自人與人之間的物物交換。《牛

津地理學辭典》(mayhem，2001:269) 對市場的定義為：「是買賣貨品和服

務的地方，這包括所有便利的安排，使人們可以購買和出售貨品、服務和

生產要素，因此沒有一個特定的地點。」下圖為市場參與者的互動模式： 

 

圖2-1 市場參與者互動模式 

資料來源：賴鳳霙(2010) 

本研究以致理幸福農學市集為例，下面介紹農夫市集與農學市集的相

關定義。 

一、 農夫市集 

「農夫市集」亦稱為農民市集或稱綠色市集，簡單來說它是一個由農

民所組成，親身販售的交易系統。近年來，綠色生態經濟開始受到關注，

有機農業、樂活和環保的意識興起，農夫市集逐漸在台灣發展開來。 

農夫市集與傳統市場同為交易場所，卻有所區隔。先以傳統市場來說，

其分佈最密集，但是其中生產者的角色並未出現，僅透過銷售者將「匿名」

生產者的商品售出賺取利益。傳統市場的管理組織十分消極，通常消費者
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不會感受其存在，僅向銷售者收取攤位租金或是負責收攤後的清潔工作。 

賴鳳霙(2010)研究中提到農夫市集最大的不同點在於除了商品與服務

的提供外，管理組織的角色更強調理念，其向生產端要求生產者即是銷售

者，要求生產者遵行無毒農法，要求環境永續；向消費端提供環保、永續

的觀念，希望生產與消費更加接近，添加了許多非經濟面的元素。 

美國農夫市集協會(The National Association of Farmer’s Markets)的定

義指出，農夫市集應由農夫(farmers)、種植者(growers)或生產者(producers)

所組成，並獨立生產、畜養、採集、釀製、烘培、煙燻、加工等各式產品，

在指定的區域裡親自、直接的販售產品給予消費者。 

陳嬿伊(2009)研究中提到這種承接了過去了消費系統的新世代市集，具

有下列五種特點： 

（一） 農夫親自販售。 

（二） 在地生產在地消費。 

（三） 結合健康與環保。 

（四） 促進社區關係。 

（五） 培植弱勢小農。 

二、農學市集 

林淑玲(2012)研究中提到「農學」意味著生活者要向生產者學習、生產

者要跟環境學習；「市集」意味著這個團體將是生產者與生活者的組合，

人與人的聚集交會。農學市集簡單地說是從心裡層面上的要求或是身體上

的健康來看待農業這件事情，對於土地的一種情感為出發點，想善待土地、

自然、生態，一種和諧共處的表現。農學市集的理念是「無毒」、「安全」、

「友善」，希望能夠達到消費者和農民之間互相尊重、用心的「友善農業」。

本研究的實施場域與農學市集定義上較為相似。 
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第二節 資料探勘 

 

資料探勘(Data Mining)應用了許多統計分析與人工智慧相關的演算法，

配合電腦技術自動化，將資料加以分析、歸納與整合，所產生的大量資料

中勘查出關鍵資訊，再定義為採礦模型，取得資料所隱含的知識，透過這

樣的方式，資料探勘能在龐雜的資料中發掘更多意義與趨勢，有助於決策

者知識的取得和輔助決策。 

一、 資料探勘的定義 

資料探勘將大量的資料庫進行分析、篩選、統計，挖掘出隱含的意義

及關連性，發現出隱藏價值的知識，輔助決策者做重要決策之參考。 

資料探勘的過程如圖 2-2 所示： 

 

圖2-2 資料探勘流程圖 

資料來源：Fayyad(1996) 

幾個步驟說明如下： 

（一） 資料選擇：瞭解相關知識以及確定資料探勘的目標資料。 

（二） 資料整合：整合不同來源的資料。 
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（三） 資料清理：刪除不需要的資料，選取與研究主題相關的資料。 

（四） 資料轉換：將目標資料轉換成適用目標分析的格式，集合目

標資料。 

（五） 資料探勘：應用資料探勘技術，推導資料演算法及分析模式。 

（六） 評估與解釋：評估模型的精確性，將探勘出來的知識於使用

者應用。 

二、 資料探勘的功能 

一般而言，Data Mining 功能可包含下列五項功能： 

（一） 分類(classification)：按照分析對象的屬性分門別類加以定義，

建立類組。 

（二） 推估(estimation)：根據既有連續性數值之相關屬性資料，以

獲致某一屬性未知之值。 

（三） 預測(prediction)：根據對象屬性之過去觀察值來推估該屬性未

來之值。 

（四） 關聯分組(affinity grouping)：從所有物件決定那些相關物件應

該放在一起。 

（五） 同質分組(clustering)：將異質母體中區隔為較具同質性之群

組。 

梁衍忠(2012)研究中提到，最佳的決策方法是建構在科學化的研究結果

與過程，透過資料探勘的本土化研究做為決策之依據，資料探勘的目的就

在於運用廣泛的資訊進行分析與研判，得到的結果加以評估後，根據這些

結果進行決策。 

許凱嵐(2012)研究中提到，資料探勘可應用的範圍相當廣泛，針對不同

的研究分析，必須應用不同的資料探勘方式，才可得到適切的研究結果與

知識。隨著資料性質的不同，選擇不同的探勘方式，且在探勘過程中的設
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定，對探勘結果的呈現也會有所不同。 

宋堯正(2013)研究中提到，資料採礦就是用觀察到的資訊，利用電腦程

式模擬後，來得到結果而加以利用與決策，企業內如果能熟練地掌握這個

工具，就能快速準確的鎖定問題根因，有效的制定出相對應的行動計畫來

解決問題；更深一層的意義就是，從大量資料中進行探索和分析，發現出

有意義的模型或規則，並整理成有價值的知識，運用知識管理，傳承給企

業內的人，這樣對專業人才的訓練、養成是事半功倍的，且可幫助企業獲

取最大的營運績效。 

江淑惠(2014)決策者應分析下游的成員需求，並適當組合其資源。資料

探勘技術運用於交易資料庫的分析，能協助管理者有效區隔客戶，揭露潛

在的管理規則，提升決策品質。 

三、 資料倉儲 

在 1993 年 William H.Inmon 將資料倉儲定義為「一個主題導向的、整

合的、隨時間變化的、不易失漏性資料的集合，用於支援管理層的決策程

序」，其特性為： 

（一） 主題導向（Subject-oriented）：資料倉儲只儲存與分析主題有關

之資料，在將資料轉換為儲存在資料倉儲格式中時，就需將與

主題無關之資料清除。 

（二） 整合性（Integrated）：將來源不同的資料，依統一的格式整合

在資料倉儲中，以便於使用者使用。 

（三） 非揮發性（Nonvolatile）：資料是不需更新的，只需定期或不定

期的增加新的資料，但原有的資料是不會改變的。 

（四） 時間變動性（Time-variant）：資料中包含著明確的時間範圍，

而在這時間範圍之資料均可探討其趨向性及變化性，但資料結

構組成之成分是不變的。 
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傳統的資料庫已經無法滿足企業所需，隨著市場競爭的加劇，企業更

需要能支援決策的資訊。將日常處理所收集到的各種資料，轉變為具有商

業價值的資訊，就是資料倉儲的功能。 

郭家禎(2013)資訊科技的進步，各式資料倉儲成本亦隨之降低，企業搜

集大量資料不再是相當艱困的任務，但伴隨而來的是大量資料的產生與儲

存的速度，遠超過人們所能分析和消化的速度，以至於過去的經驗行銷方

式無法快速滿足銀行的需求，應有效運用資料探勘技術，於龐雜資料庫中

之隱諱難見、未知或超乎想像等重要資訊。 

四、 關聯法則 

關聯法則(Association Rule)演算法是資料探勘常運用的方法之一，用來

分析大量交易資料(Transaction Data)來找出商品項目間的相關性。例如可以

在關聯法則運算後，發現有熱門商品 A、B、C，並發現當商品 A 被購買時

商品 C 也常常同時被購買，那就可能可以產生一個商品 A 在被購買時會影

響到商品 C 被購買機率的關聯法則。關聯法則的演算是根據既有的事實紀

錄資料，可以進行對未來發展趨勢的預測推論，梁衍忠(2012)。 

從多筆交易資料或多個購物車當中找出經常共同出現的商品項目，並

分析這些被找出的項目之間可能存在的交互影響使用關聯法則能分析出大

量資料中項目之間，原本沒被發現的潛在相互關聯性。范瑋宬(2011)。 

關聯法則中最著名及最常用的演算法為 Apriori 演算法。 

Agrawal 等人(1993)提出 Apriori 演算法，之後陸續有人有 Apriori 演算

法相關的研究被提出。Apriori 演算法包含兩個部分:產生大型項目集與元素

項目集。一個項目集中包含 K 個項目稱為 K-項目集(K-itemset)。項目集出

現在資料庫中的交易次數均大於或等於最小支持個數稱為大型項目集，Lk
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表示所有大型K-項目集所形成的集合。Ck表示所有候選的K-項目集集合，

當 Ck 經過最小支持個數過濾則形成 Lk。 

常世杰(2014)研究中提到在不同購物環境下進行 Apriori 演算模型分析，

藉此得到正確的關聯規則信賴度閾值設限，管理者將可獲得較高且極為穩

定的資料探勘預測結果，進而對未來在市場上的商品組合作出正確決策。 

表 2-1、2-2 為 Apriori 演算法之範例，表 2-1 假設資料表中包含四筆交

易資料，表示消費者的購買細項。 

表 2-1 資料庫中的 4 筆交易記錄 

ID Items 

001 ABCE 

002 BE 

003 ACD 

004 BCE 

根據表 2-1 的交易紀錄做 Apriori 演算法計算，流程如下： 

表 2-2 Apriori 演算法計算流程圖 

 

資料來源：張家蓁，資料採礦應用於消費者網路團購因素探勘之研究(2010) 
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五、 決策樹(Decision Tree Model) 

決策樹是一個預測模型；他代表的是對象屬性與對象值之間的一種映

射關係。樹中每個節點表示某個對象，而每個分叉路徑則代表的某個可能

的屬性值，而每個葉結點則對應從根節點到該葉節點所經歷的路徑所表示

的對象的值。決策樹僅有單一輸出，若欲有複數輸出，可以建立獨立的決

策樹以處理不同輸出。數據挖掘中決策樹是一種經常要用到的技術，可以

用於分析數據，同樣也可以用來作預測。 

一個決策樹包含三種類型的節點： 

(一) 決策節點：通常用矩形框來表示，用來了解特定族群的特徵，做

為決策判斷的依據。 

(二) 機會節點：通常用圓圈來表示，表示在其中指定的結果根據概率

確定的點的決策分析中的元素。 

(三) 終結點：通常用三角形來表示，為決策的最後結果。 

 

圖2-3 決策樹範例 

資料來源：博鴻電子報 

宋堯正(2013) 以 Decision Tree Model 分析出來的規則，其簡單易懂的

樹狀圖結構讓人一目瞭然。在做 Decision Tree 資料模型可以先使用

Association Rule 來找出一些可能的關連或互相影響的因子，用來提高資料

模型預測之準確性。 
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第三節 消費者購買行為 

 

當消費者產生購買行為的動機時，會先滿足基本需求，基本需求滿足

之後，會再試圖滿足更高階的需求。如果我們能了解各個消費者的需求、

購買的動機，進而推出他們需要的產品，進行行銷活動，就可以大幅提高

客單價。 

Kotler&Scheff (1996) 將購買決策分為五種過程，並提出購買心態在實

際購買前行動已經開始，並且於購買後仍然未結束。 

（一） 確認需要： 

決定購買心態需開始於消費者感到需要或問題的產生，準購買者透過

外在的某些因素刺激，並在心理、生理感覺到，當需求狀態出現時，則產

生購買衝動的驅使力。 

（二） 搜集資訊： 

消費者受到刺激後會對其事物提高關注力，可能透過各種方式和管道

搜集必要的資訊，其驅使力的強度等於搜尋程度、擁有資訊的多寡與額外

資訊的難易度、取得評價額外的資訊及過程得到滿足的資訊等因素的影

響。 

（三） 評估方案： 

消費行為在理性的前提下，消費者會從搜集來的資訊中，評估各項對

自己有利的方案。理性的消費者對於感興趣的物品，會依照自己的慾望與

需求，對產品給予不同的重要性，透過對產品信念帶來的影響，建立對其

品牌的態度，並會在多重屬性的商品間加以評估抉擇。 

（四） 購買決策： 

在評估方案過程中，會形成個人的品牌偏好，更可能出現購買意圖，
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傾向於偏好的品牌，但卻不一定會決定購買原本認定的最好品牌，因為別

人的態度與觀感及無法預期的情形都可能會讓消費者臨時改變、取消或者

延後購買。消費者在決定購買意圖的執行過程，可能受到任何品牌、供應

商、時間、數量及付款方式等因素影響。 

（五） 購後行為： 

消費者購買行為後所遭遇某種程度滿意或不滿意的反應。滿意的程度

應取決於對產品的期望與對產品的期望或失望；如符合期望，消費者會感

到滿意；如果超出期望，則會產生極大的滿足感。而消費者的滿意程度會

反映在其周遭的口碑宣傳、再購行為與品牌的認同度。 

江淑惠(2014)行銷策略為因應客戶群的採購行為的差異，應整合適合的

變數，規劃適當的銷售人力。 

郭家禎(2013)一個完全沒有需求的消費者要他產生購買行為是相當困

難的，最好的方式是在他最需要的時候，最他做出適度的促銷活動，所以

說只要能預測消費者的購買需求，就能精確的掌握銷售時機，銷售成功的

機率將大為提升。 

洪薇婷(2012)提到顧客的「性別」、「職業」與消費動機之間息息相關。

以台北市非連鎖咖啡館為例，男性顧客以享受空間氣氛的消費動機最多，

女性則最常在咖啡館中與親友聚會。學生至咖啡館多以閱讀為目的，停留

時間較長，對於上班族則是享受空間氣氛的地點，停留時間多不超過 2 小

時。消費時段與顧客的「職業」、「月收入」有關，學生多在平日晚上消費，

上班族則在平日或假日白天的比例最高。 

消費動機不同的顧客對於設計效果、空間機能和外觀特色的知覺評價

有所不同。消費頻率不同的顧客表達了不同程度的購買意願，有重複購買

行為者，有較高的意願。 
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楊和伸(2014)歸納為消費者行為是： 

（一） 消費者行為是動態、情感、認知、行為與購買環境的作用。 

（二） 包含從購買前的思考、購買當下決策與購買後的心理狀態。 

（三） 除了個人主觀之外，也會參考其它人或社會建議，在消費的

過程中會追求功能性利益與心理利益。 

影響消費者購買決策的因素有： 

（一） 過程中會追求功能性利益與心理利益。 

（二） 受到風潮流行下的衝動購買。 

（三） 非自發性的購買，受到環境因素的影響而影響決策過程。 
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第四節 顧客關係管理 

 

企業透過顧客關係管理的操作，得以鞏固現有顧客、抓住新的顧客，

讓企業更親近顧客，來建立顧客的忠誠度。 

李婉琦(2013)研究認為顧客關係管理是「一種以顧客為中心的管理理念，

把顧客當成企業重要資源的一部分加以管理，並利用資訊科技之協助，發

掘顧客長期價值，以達到最終提升企業利益之目標」。 

企業在資源有限的情況下，依據不同類型的顧客採取不同的行銷策略，

各類型顧客之行銷策略如下圖 2-4，每類顧客說明如下： 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

圖2-4 各類型顧客之行銷策略 

資料來源：林婉琦, 2013 
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一、 最佳型顧客 

此類型顧客對企業貢獻度高，應努力與此類型顧客維持關係。 

二、 消費型顧客 

此類型顧客購買金額較高，但消費次數較低，應設法增加與此類型顧

客之聯繫。 

三、 頻率型顧客 

此類型顧客購買金額較少，但消費次數較多，顯示此類型顧客對企業

已具有基本忠誠度，因此可透過搭配銷售、交叉銷售及向上行銷，提升此

類型顧客之購買金額。 

四、 不確定型顧客 

此類型顧客多屬首次購買且僅買一次之顧客，若能與此類型顧客持續

保持聯繫，設法增加回購率，將可成為企業龐大之潛在顧客族群。 

我們希望與最佳型顧客維持關係，並將消費型顧客與頻率型顧客透過

行銷手法，提升為最佳型顧客。 
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第三章 研究方法 

 

本章節共分四個小節，內容依序為研究設計與架構、資料庫設計、

Apriori演算法，最後則是介紹資料分析軟體 SQL Server Business Intelligence 

Development Studio(以下皆以 SQL Server 為代稱)。 

第一節 研究設計與架構 

 

市集從 102 年 6 月開始成立，並於 102 年 12 月開始至 103 年 10 月收

集了各月農學市集的會員交易資料，並進行資料整合、篩選等初步工作，

接著進行資料庫的建立與正規化，最後使用 Apriori 演算法，從資料庫中探

勘會員的購買行為與商品屬性之間的關聯性。 

 

 

圖3-1 流程圖 

第二節 資料庫設計 

 

首先將搜集的資料分析、篩選、統計、挖掘並進行正規化，資料庫通常需

經3階正規，第一階正規化：將重複的資料儲存到不同的紀錄，並加上適當的主

鍵；第二階正規化：除去資料表中的部分相依性；第三階正規化：除去資料中的

間接相依性，並繪製ER-Model的圖形，如下圖 3-1、圖 3-2、圖 3-3、圖 3-4。 
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圖3-1 教職員團購未經正規化 

 

圖3-2 教職員團購正規化結果 
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圖3-3 校內教職員團購ER-Model關聯圖 

 

圖3-4 實體市集ER-Model關聯圖 
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第三節 Apriori 演算法 

 

Apriori 演算簡述如下：首先，簡單統計所有含一個元素項目集出現的

頻數，並找出那些不小於最小支持度的項目集，即一維最大項目集。從第

二步開始循環處理直到再沒有最大項目集生成。循環過程是：第 k 步中，

根據第 k-1 步生成的(k-1)維最大項目集產生 k 維元素項目集，然後對資料

庫進行搜索，得到侯選項目集的項集支持度，與最小支持度進行比較，從

而找到 k 維最大項目集。 

以下為 2013 年 11 月致理幸福農學市集教職員團購資料中的 4 筆資料

加以解釋： 

表 3-1 

ID Items 
T003 I2,I3,I4,I8 
T004 I1,I2,I3,I8 
T006 I1,I8 
T007 I2,I3 

一般來說 minSupport 設定為總樣本數的 20%，故這裡假設最小支持度

minSupport=2，下面用圖例說明演算法運行的過程： 

表 3-2 

ID Items 

T003 I2,I3,I4,I8 
T004 I1,I2,I3,I8 
T006 I1,I8 
T007 I2,I3 

掃描資料庫，對每個元素項目進行支持度計數得到表 3-3： 
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表 3-3 

項集 支持度計數 

I1 2 
I2 3 
I3 3 
I4 1 
I8 3 

比較元素項目支持度計數與最小支持度 minSupport，因 I4 沒有大於

minSupport 故予以刪除，產生 1 維最大項目集表 3-4： 

表 3-4 

項集 支持度計數 

I1 2 
I2 3 
I3 3 
I8 3 

由表 3-4 產生元素項目集表 3-5： 

表 3-5 

項集 

{I1,I2} 
{I1,I3} 
{I1,I8} 
{I2,I3} 
{I2,I8} 
{I3,I8} 

掃描資料庫，對每個元素項目集進行支持度計數，得到表 3-6： 

表 3-6 

項集 支持度計數 

{I1,I2} 1 
{I1,I3} 1 
{I1,I8} 2 
{I2,I3} 3 
{I2,I8} 2 
{I3,I8} 2 



20 
 

比較元素項目支持度計數與最小支持度 minSupport，產生 2 維最大項目集

表 3-7： 

表 3-7 

項集 支持度計數 

{I2,I3,I8} 2 

直到沒有其他最大項目及生成，演算法中止。 

 

第四節 實作工具(SQL Server) 

 

SQL Server 是主從式資料庫伺服器，它本身並沒有像 Access 提供使

用者介面元件供我們開發用戶端程式。不過這也正是主從式架構的特點，

伺服器本身並不需要著重在使用者介面；反之，透過伺服器所支援的各種

存取方式，我們能經由 Access 存取，或是以各種不同的發展工具如 Visual 

Basic、Delphi、C++、PowerBuilder、ASP 來開發用戶端應用程式，最後在

與後端資料庫 SQL Server 組合成一個完整的應用系。 
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第四章 研究發現 

 

本論文以致理幸福農學市集作為研究個案的代表，將其分為校內教職

員團購及實體市集交易紀錄兩部分研究，運用微軟的資料庫管理工具

Microsoft SQL Server 2008 的 SQL Server Business Intelligence Development 

Studio，使用關聯法則 Apriori 演算法來分析團購及市集每月交易紀錄，根

據分析結果提供消費者做為購買參考。第一節校內教職員團購資料使用 102

年 9 月至 103 年 10 月，共 509 筆交易；第二節實體市集交易紀錄使用 102

年 12 月至 103 年 10 月，共 2477 筆交易，其中 103 年 2 月因適逢年節，市

集暫停 1 次，故共有 10 個月資料。這些數據乍看之下或許不多，但這些是

真實的交易資料，如果不是參與市集，絕對無法從任何公司內部抓取資料，

因此每筆資料都彌足珍貴。 

 

第一節 個案研究-以致理幸福農學市集校內教職員團

購為例 

 

本節以校內教職員團購為研究，使用紙本與 E-mail 發送團購 DM 及訂

購單，根據訂購單為資料收集的依據，藉由資料分析結果，給予教職員推

薦產品，促使交易額成長。本節分為三個部分，第一個部分收集各月份資

料，第二部分將資料匯入 SQL Server 建立資料倉儲，第三部分建立資料採

礦(Data Mining)模型。 

 

一、 各月份團購資料收集 

根據前一章節正規化結果，我們得到六個資料表分別為廠商資料
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表、產品資料表、教師資料表、單位資料表、訂單主檔資料表及訂單

明細資料表。 

二、 匯入SQL Server Management Studio 

根據前面所收集到的資料，用匯入的方式將資料放入資料庫中，一次全

部匯入減少花費時間。 

(一) 建立資料庫 

資料庫右鍵→新增資料庫。 

於資料庫名稱打上我們的資料庫名稱：教職員團購。 

 

圖4-1 新增資料庫畫面 

(二) 匯入資料表內容 

教職員團購右鍵→工作→匯入資料→開啟SQL Server匯入和匯出精

靈。 

開啟匯入和匯出精靈，跟隨步驟按下一步進而完成精靈。 
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圖4-2 SQL Server匯入和匯出精靈畫面 

由於資料搜集時放在Excel中，這邊資料來源選擇Microsoft Excel，下

方檔案路徑填入Excel所在位置。 

 

圖4-3 資料來源與路徑 
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將目的地設定本機SQL Server Native Client 10.0，資料庫教職員團購。 

 

圖4-4 目的地畫面 

將要匯入的資料於來源打勾，由於資料庫內尚未新增資料表，SQL會

於目的地使用Excel中的名稱做預設。 

 

圖4-5 選取來源資料表 
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三、 使用SQL Server Business Intelligence Development Studio建立模型 

(一) 建立新的專案 

選擇範本Analysis Services專案，輸入專案名稱：教職員團購。 

 

圖4-6 建立專案 

於登入畫面輸入帳號密碼獲得資料庫讀取權限，完成專案建立。 
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(二) 新增資料來源 

開啟資料來源精靈，跟隨步驟按下一步進而完成精靈。 

 

圖4-7 新增專案 

資料來源為本機，伺服器名稱 localhost。 

 

圖4-8 選擇連接伺服器名稱 
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選擇前面設定的 localhost.教職員團購 

 

圖4-9 如何定義連接 

(三) 新增資料來源檢視 

開啟新增資料來源檢視精靈，跟隨步驟按下一步進而完成精靈。 

 

圖4-10 資料來源檢視精靈 
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選擇上面建立好的資料來源：教職員團購。 

 

圖4-11 選取資料來源 

將所有資料表選取放到右邊，使資料表會於關連圖中出現。 

 

圖4-12 選取資料表和檢視 
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根據前面所設定，會出現關連圖，關連圖的關係會於前一章畫的

ER-Model相同，如圖3-3。 

 

圖4-13 關聯圖 

(四) 新增採礦結構 

開啟資料採礦精靈，跟隨步驟按下一步進而完成精靈。 

 

圖4-14 資料採礦精靈 
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依照現有資料資料庫來定義採礦結構，這邊選擇：從現有的關聯是資料

庫或資料倉儲。 

 

圖4-15 選取定義方法 

本論文研究為關連規則Apriori，這邊選擇Microsoft關聯規則。 

 

圖4-16 關聯規則建立資料採礦結構 
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團購資料以訂單做為基本單位，則案例定義為：訂單主檔$。巢狀資料

表透過外鍵與案例資料表相連接，則巢狀定義為：訂單明細$。 

 

圖4-17 指定資料表類型 

分析過程中，以教師編號及產品代碼做分析，則輸入位置選取：教師編

號、產品代碼。分析結果，在相依性網路圖中我們希望看到教師編號及產品

代碼，則可預測的位置選取：教師編號、產品代碼。 

 

 索引鍵：是資料表中的一個欄位或一組欄位，它們為資料表提供

每一個資料列的唯一識別碼。 

 輸入：將欲分析的資料，勾選後會根據其資料產生分析結果及相

依性網路圖。 

 可預測：欲於分析結果中出現的資料，需勾選此項目。 
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圖4-18 指定索引鍵、輸入、可預測 

測試資料百分比使用預設 30%。 

 

圖4-19 建立測試集 
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圖4-20 教職員團購相依性網路圖 

根據圖 4-20 四種顏色的角色來強調其相依性， 選取的節點，

此節點預測選取的節點， 互相預測， 選取的節點預測此節點。放

大其中一塊圖示如圖 4-21： 

 

圖4-21 於相依性網路圖中點選A18-04 

由圖4-21可得知 為點選的A18-04， 為教師編號B25及購買

A18-08的教職員有可能購買A18-04這項商品， 為購買這些商品可能購

買A18-04且購買A18-04也可能購買這些商品，相依性很高， 為購買

A18-04的消費者對於節點商品可能購買，在實際應用上，我們可以將連結

度高的紫色作為團購商品設計，於節慶時推出年節禮盒。  
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第二節 個案研究-以致理幸福農學市集交易紀錄為例 

 

本節以市集交易紀錄為代表，其交易紀錄累積二千多筆，以會員與農

友為資料搜集對象，藉由資料分析，我們將能給予會員推薦產品，促使交

易額成長。本節分為三個部分，第一個部分收集各月份資料，第二部分將

資料匯入 SQL Server 建立資料倉儲，第三部分建立資料採礦(Data Mining)

模型。 

一、 各月份市集交易資料收集 

根據前一章節正規化結果，我們得到四個資料表分別為廠商資料

表、會員名單資料表、交易主檔資料表及訂單總檔資料表。 

二、 匯入SQL Server Management Studio 

根據前面所收集到的資料，用匯入的方式將資料放入資料庫中，一次全

部匯入減少花費時間。 

三、 使用SQL Server Business Intelligence Development Studio建立模型 

 

圖4-22 市集交易相依性網路圖 
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根據圖 4-22 四種顏色的角色來強調其相依性， 選取的節點，

此節點預測選取的節點， 互相預測， 選取的節點預測此節點。放

大圖示看圖 4-23 

 

圖4-23 於相依性網路圖中點選A27 

由圖4-23可得知 為點選的A27， 為購買的消費者有可能購買A27這

項商品， 為購買A27的消費者對於節點商品可能購買A08此項產品。 

 

 

圖4-24 相依性網路圖點選A50 

圖 4-24 以市集交易紀錄 102 年 12 月至 103 年 7 月為模型建立範圍，

點選 A50 出現的關係資料。  
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第五章 研究結論與建議 

 

第一節 結論 

透過 SQL Server 資料探勘系統，利用關聯法則 Apriori 演算法，建立相

依性網路圖，預測消費者購買行為，找出預測最佳模型，提高訂單預測的

準確度，給予會員及消費者商品推薦。 

本研究將 102 年 12 月至 103 年 7 月的交易資料與 103 年 8 月交易資料

相比對驗證，連結度最高的廠商 (A50 與 A07、A27)，14 位有購買 A50 (樸

實小舖)的消費者中，有 4 位有購買 A09 (穿龍豆腐坊)或 A27 (輝要無毒菜

園)，數據資料約為 30%，應用於攤位擺設上，將攤位擺設在隔壁，可以提

升 30%的提袋率。 

 

第二節 後續研究建議 

 

經由上述的研究結果，本研究針對致理幸福農學市集交易資料的分析，

提供實務之建議，以下說明本研究的研究限制與後續建議。 

一、資料限制：搜集市集的資料有限，所以本研究的分析結果，僅限於致

理幸福農學市集這個場域使用，相同的研究方式可應用於其他場域。 

二、資料探勘運用方法：本研究僅使用關聯法則 Apriori 演算法進行研究，

未來可利用更多方法來進行探討，如：決策樹、類神經網路等演算法。 
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