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《数据挖掘技术:应用于市场营销、销售与客户关系管理(第3版)》内容简介：谁将是忠
实的客户？谁将不是呢？哪些消息对哪些客户细分最有效？如何最大化客户的价值？如
何将客户的价值最大化？《数据挖掘技术:应用于市场营销、销售与客户关系管理(第3版
)》提供了强大的工具，可以从上述和其他重要商业问题所在的公司数据库中提取它们
的答案。自《数据挖掘技术:应用于市场营销、销售与客户关系管理(第3版)》第1版问世
以来，数据挖掘已经日益成为现代商业不可缺少的工具。在这个最新版本中，作者对每
个章节都进行了大量的更新和修订，并且添加了几个新的章节。《数据挖掘技术:应用
于市场营销、销售与客户关系管理(第3版)》保留了早期版本的重点，指导市场分析师
、业务经理和数据挖掘专家利用数据挖掘方法和技术来解决重要的商业问题。在不牺牲
准确度的前提下，为了简单起见，即使是复杂的主题，作者也进行了简洁明了的介绍，
并尽量减少对技术术语或数学公式的使用。每个技术主题都通过案例研究和源自作者经
验的真实案例进行说明，每章都包含了针对从业者的宝贵提示。书中介绍的新技术和更
为深入的技术包括：线性和逻辑回归模型、增量响应（提升）建模、朴素贝叶斯模型、
表查询模型、相似度模型、径向基函数网络、期望值最大化（EM）聚类和群体智慧。
新的章节专门讨论了数据准备、派生变量、主成分分析和其他变量减少技术，以及文本
挖掘。 
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在建立了全面的数据挖掘应用业务环境，并介绍了所有数据挖掘项目通用的数据挖掘方
法论的各个方面之后，《数据挖掘技术:应用于市场营销、销售与客户关系管理(第3版)
》详细介绍了每个重要的数据挖掘技术。

作者介绍: 

Gordon S.Linoff和Michael J.A.Berry在数据挖掘领域的知名度众所周知。他们是Data
Miners公司——一家从事数据挖掘的咨询公司——的创始人，而且他们已经共同撰写了
一些在该领域有影响力和得到广泛阅读的书籍。他们共同撰写的第一本书是Data
Mining
Techniques的第一个版本，于1997年出版。自那时起，他们就一直积极地挖掘各种行
业的数据。持续的实践分析工作使得两位作者能够紧跟数据挖掘、预测以及预测分析领
域的快速发展。Gordon和Michael严格地独立于供应商。通过其咨询工作，作者接触了
所有主要软件供应商（以及一些小的供应商）的数据分析软件。他们相信好的结果不在
于是采用专用的还是开源的软件，命令行的还是点击的软件，而是在于创新思维和健全
的方法。

Gordon和Michael专注于数据挖掘在营销和客户关系管理方面的应用——例如，为交叉
销售和向上销售改进推荐，预测未来的用户级别，建模客户生存期价值，根据用户行为
对客户进行划分，为访问网站的客户选择最佳登录页面，确定适合列入营销活动的候选
者，以及预测哪些客户处于停止使用软件包、服务或药物治疗的风险中。Gordon和Mic
hael致力于分享他们的知识、技能以及对这个主题的热情。当他们自己不挖掘数据时，
他们非常喜欢通过课程、讲座、文章、现场课堂，当然还有你要读的这本书来教其他人
。经常可以发现他们在会议上发言和在课堂上授课。作者还在blog.data-miners.com维
护了一个数据挖掘的博客。

Gordon生活在曼哈顿。在本书之前，他最近的一本书是Data Analysis Using SQL and
Excel，已经由Wiley于2008年出版。

Michael生活在马萨诸塞州剑桥市。他除了在Data Miners从事咨询工作之外，还在波
士顿大学卡罗尔管理学院讲授市场营销分析（Marketing Analytics）课程。
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评论

很想找给这本书4星以上的人聊一聊，问问觉得写得好是因为自己底子厚还是真的觉得
翻译得不错，在我看这译者数据挖掘懂不懂不好说，其他知识几乎一塌糊涂。内容还可
以，不太注重数学过程，就讲讲原理，现在工具多，也无所谓。对神经网络部分失望，
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其他不表，我看了5天，2天浪费在翻译上，一言难尽。

-----------------------------
这本介绍的没有重点，如果偏实践业务，应该对多些案例，如果偏技术，那就应该更深
入，并且翻译的实在是太差了，各种拗口不知所云。

-----------------------------
尼玛，花了很长时间才啃完的一本书

-----------------------------
广告、销售、运营感觉都是广义的客户关系管理的一部分，在技术上手段也有很多相似
之处

-----------------------------
翻译问题？根本读不进去，只能看图。

-----------------------------
系统详细，值得入手

-----------------------------
一些概念和方法论值得学习应用

-----------------------------
内容深度不够

-----------------------------
看到“集中度”翻译成“浓度”，我就放弃了。。。

-----------------------------
很适合刚学了一大堆数学不知道怎么应用的初学者人群，但是由于出版时间限制，一些
问题还需要多体谅。

-----------------------------
趁着有整块时间终于读完了。。基本覆盖了data



mining能用到的各种方法，也只是粗浅的介绍，具体推导过程肯定不会一个一个详述
，技术本身不重要，怎么与业务结合才是需要重点培养sense的。最后，翻译嘛，有的
地方还是各种拗口。

-----------------------------
门外汉入门数据挖掘，必读书

-----------------------------
英文原著是值得给5星经典好书，中文版的问题还是出在翻译上，没能做到准确、流畅
，让原本简单的模型描述，变得晦涩。这点上，机械工业出版社的《商务和经济统计》
给出了很好的示范，期待数据科学类专业书籍的中文翻译能更进一步

-----------------------------
广泛而不深入，随便翻翻吧

-----------------------------
大部头，CRM相关业务比较多，数据挖掘的算法和实现没有涉及。适合业务分析师看的
书。

-----------------------------
翻译成这样也是佩服

-----------------------------
一刷成功 这是我离数据挖掘最近的一次，也是我离数据挖掘最远的一次

-----------------------------
好书一本

-----------------------------
这本书为什么打分这么高，可能每个人偏重不一样吧。以后有时间再看一遍。

-----------------------------
这本书翻译的实在太烂了，看了5章，弃坑
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书评

书本身非常好，但翻译很差。outbound在营销中明明是“外呼”，也就是外呼营销，
打电话营销的意思，书里居然翻译成“出站”，相当无语。。客户关系生命周期里，“
潜在客户”、“新客户”、“已建立的客户”、“前客户”这几个名词翻译的也不敢恭
维，应该叫“潜在客户”、“新客...  

-----------------------------
内容4分，翻译-1分
翻译实在太差，不如直接看英文版，清华大学出版社的烂名声果然不是盖的
“古代水手学会了如何避免为保护西西里和意大利大陆之间狭窄海峡的锡拉岩礁岩石和
卡律布迪斯漩涡”这一看就知道不是人翻译出来的。  
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