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第五章  結論與建議 

本研究之具體目的旨在探討：一、台灣師大游泳會員之組成結構。

二、運用資料探勘中不同分類技術(鑑別分析、BPN、MARS、整合MARS

與 BPN)，建構最佳之台灣師大游泳會員流失區別模型。三、由台灣

師大游泳會員流失區別模型建構過程中，瞭解流失游泳會員的重要特

徵。依據研究結果之陳述，提出以下之具體結論與建議。 

第一節 結論 

依研究結果之發現， 本研究之具體結論分述如下： 

一、台灣師大游泳會員之組成結構 

經研究分析發現，台灣師大游泳會員的男(49.87%)、女(50.13%)

會員各佔五成、自由會員(55.63%)稍多、大部分居住在大安中正兩區

(79.12%)、平均年齡為32.15歲且年齡的分佈平均沒有特別集中的現

象、平均會齡為0.69年且大量集中在二年以下(93.66%)、沒有折扣

會員(95.80%)佔大多數、繳費金額以4,500元(42.86%)最多、購買季

節以夏季(49.66 %)居多、使用時段則以不受限制的任何時段(56.64%)

最多。 
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二、最佳之台灣師大游泳會員流失區別模型 

本研究所提出之游泳會員流失區別模型之建構程序，主要的目的

是希望透過資料探勘中四種不同分類技術(鑑別分析、BPN、MARS、整

合MARS與BPN)的比較，求得一個最佳的區別模式。經由台灣師大游

泳池所提供的資料進行實證研究，結果顯示，整合多元適應性雲形迴

歸與類神經網路分析模型的整體分類績效最高，為84.03 %。整合模

式除了提升整體的判別率外，並加速類神經網路在學習上收斂的情

形，符合預期的結果。而單純使用 MARS，其分類效果也有不錯的表

現，其整體判別率達83.61%，是一項值得建議使用的工具。 

另外在在變數的挑選方面，會員類型、購買季節、會齡與繳費金

額等4個變數在每一個模式中均被挑選到，顯示出在本研究游泳會員

區別模型中這四個變數的重要性。 

三、流失游泳會員的重要特徵 

就整體判別率而言，整合多元適應性雲形迴歸與類神經網路分析

模型判別率最高，以此模式所建構之台灣師大游泳會員流失區別模

型，其流失會員特徵為會齡在1年以下、繳費金額為2,500元、購買

季節在夏季的一般類型會員。 
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第二節 建議 

根據本研究之結果提出以下建議，提供台灣師大游泳池管理單位

及後續研究者參考。 

一、對台灣師大游泳池之建議 

(一)在資料庫系統方面 

在此次的研究中，台灣師大游泳池並無會員之資料庫可供分析，

研究者只能從提供的會員文件中加以重建，其過程耗費相當多的精力

與時間，而文件資料對於比較細部的資料也無法詳細記錄，諸如：消

費日期、進場時間、離場時間...等。如能有一套規劃完善的資料庫

系統，再加上相關的軟、硬體設備，如條碼會員卡、條碼掃描器⋯等，

不僅能簡化並完整的記錄會員的相關資料或消費情形，更可以透過系

統快速的搜尋、統計、分析出管理者所需要的資訊。 

而資料庫除可管理會員相關資料外，更可延伸到員工、場地設

備、會計...等管理層面。完整資料庫之資料經由統計分析後，所提

供的資訊除可增加銷售機會，也可以減少管理上不必要的損失，無怪

乎，大至企業小至零售店都可見到資料庫的存在，大賣場、便利店即

是最佳之寫照。因此，建構一套完善的游泳會員資料系統，包括人口

統計變數、家庭成員、交通工具、顧客消費記錄、建議紀錄、促銷活

動回應、問卷、電訪紀錄⋯等資料應是當務之急。 
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(二)在行銷組合方面 

整理第四章中的討論，在行銷組合方面做出以下建議： 

1.會員大多居住在大安中正兩區，此範圍到游泳池的距離不超過30

分鐘，根據許家榮(民91)的研究顯示，上述距離是游泳池會員的

使用圈範圍。因此，建議行銷區域可設定在大安中正兩區之範圍

內。 

2.將30歲以上的會員視為目標會員，針對此類會員擬定相關的行銷

及保留策略。 

3.現行的折扣優惠並不能增加會員人數，建議從第二年起以會員會

齡之長短給予不同的折扣優惠，較能凸顯優惠的效果，達到促銷

的目的。 

4.夏季會員人數多，但流失率也相對增高，建議在夏季時對低的繳

費金額(1,000元、2,500元、4,500元)做適度的調整，取夏季會

員數多之優點，補其高流失率之缺點，應可提高泳池營運的收入。 

5.對每個使用時段使用人數做出統計後，受使用時段限制的一般會

員如選擇使用人數低的時段，可以享有適度的折扣優惠，藉此可

減低擁擠時段的人數，提升泳池的使用品質，進而達到減少會員

流失之目的。 

6.根據研究結果得知，流失顧客之特徵為會齡在1年以下、繳費金
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額為2,500元、購買季節在夏季的一般類型會員。因此，台灣師

大游泳池管理單位可就此一結果進行市場調查與行銷區隔，並將

分析的結果轉為會員維繫方案，進而鞏固具有此特徵之既有會

員，以達到利潤最大與成本最小之行銷目的。 

(三)在管理層次方面 

本研究的分析模式，只是游泳會員流失管理的一個過程，在實務

上應發展成應用系統定期對現行資料分析預測。因此，由上述的行銷

組合所得到更進一步的資料，再透過流失管理系統的執行與測試，其

所衍生出來的新資料回饋至原來的會員流失分析，如此地循環應用，

才是理想的作法。依此程序，除了能正確且迅速的處理會員之流失狀

況外，也可達到預先預警之功能。因此，未來台灣師大游泳池應將此

一程序納入原本之管理體系，以建立一個架構完整、且有效率的管理

系統。 

二、對後續研究者的建議 

(一)在研究方法方面 

本研究運用資料探勘中的四種不同分類技術，建構台灣師大游泳

會員流失區別模型。然而適合於資料探勘分類功能運用的技術相當

多，除本研究中所使用的四種分類技術外，舉凡：迴歸分析、連結分

析、基因演算法、其他整合型的分析技術⋯等，故後續研究者可以使
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用不同的資料探勘技術進行分析，進一步比較其結果。 

(二)在研究對象方面 

本研究僅針對台灣師大游泳池民國90年5月1日至 93 年4月

1日前會員進行分析研究，由於資料庫重建著實不易，在資料取得方

面尚有缺失與遺漏之疑慮，如果未來研究者以本研究為一起點，以增

加研究變數或取樣時間，再對台灣師大本部游泳池會員進行更完整

的分析，相信在游泳池的經營管理上更能產生強而有力的依據。 

另外研究上也可與其他學校、營利單位的游泳會員作一比較分

析，藉以瞭解不同行政體制下，游泳會員流失情形之差異，俾能進一

步提供游泳池管理單位擬定政策之參考。 

(三)在顧客關係管理方面 

夏載(民 90)指出，顧客關係管理是運用資料探勘及其他相關技

術挖掘資料倉儲中有用的資訊，以達到保留既有顧客、獲取更多新顧

客、提高顧客對公司的貢獻度、與防止顧客詐欺等四個目標。因此，

資料探勘技術在游泳池的管理中仍存在相當多的應用，例如游泳會員

的保留、潛在會員的開發、會員滿意度、忠誠度或貢獻度分析等。由

本研究發現，游泳會員流失率甚高，如能對既有的會員中，挖掘出可

能成為長期的會員，對此部分會員進行相關的維繫方案，應是一個更

具有價值的研究方向。 
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