
Vital CRM Insight 7月新功能說明 2020.07
1. RFM 計算範圍多起始日期和結束日期的設定（標準）

為了讓企業可以更準確的對客戶進行RFM分群的計算，Insight 設定

目前可以讓使用者自行設定計算 X 天前的消費資料。此次更新增“自訂

RFM 計算的起始和結束日期”（如下圖所示），讓使用者可以查看過去某一

段時間客戶的RFM 群組狀態。

2. Insight App 支援橫向查看網頁版（標準）

Insight App 預設為手機最佳化的呈現方式，即圖表從上到下逐一排

列。此次對 App 版 Insight 進行了進一步的優化：讓使用者直接旋轉手機

就可以以橫向（類似網頁版）的方式查看整頁數據分析主題，橫向模式對於

單一放大查看某張圖表，尤其是表格和趨勢圖時也很方便。



Vital CRM Insight 5月新功能說明 2020.05
1. Insight 新增 App 版本（標準）

此次版更後使用者在 Vital CRM App 中也可以查看網頁版 Insight
中的所有分析主題。不用等到回辦公室透過手機就可以隨時查看銷售業績

和掌握業務動向，讓企業可以以更快的速度獲得洞見、更快達成資料驅動

業務決策。行動版 Insight 圖表的呈現方式如下圖所示 ，分析主題選單的

呈現順序和網頁版一致，可以在“管理”-“Insight” 設定中調整。



2. 新增「商機時程管理」的分析主題（標準）

透過 Vital CRM 的商機管理可以讓企業有效率地記錄和追蹤商機專

案的洽談記錄、客戶需求和階段進展狀況等，Insight 新增的“商機時程管

理”以甘特圖的方式呈現每個商機階段進行的天數和預計天數，能讓業務

主管進一步掌握每個商機的進展和所花的時間，也確保業務及時跟進潛在

客戶。

3. 「商機分析」優化（標準）

3.1. 新增切換“按照商機建立日”和“按照(預期)結案日”的選項



查看商機分析時，行銷和客戶開發面通常會以建立日期的觀點來分

析最近新增了多少商機、新增趨勢為何；而業務面則更關注以（預期）結案

日為觀點的商機，即最近結案或預期要結案的商機來自哪些客戶、金額大

小、目前進展階段為何。為同時滿足這兩種需求，商機分析中新增了可以

切換“按照商機建立日”和“按照(預期)結案日”的選擇按鈕；如下圖所示，當

勾選“按照商機建立日”時，就會篩選建立於2020.01.01-2020.12.31的商機

來分析：

3.2. 新增商機實際“進行天數”的指標

在“商機狀態和時程統計”的表格中新增“進行天數”的欄位（從商機建

立日到今天的天數），讓企業可以實時掌握每個商機實際已經進行了多少

天，和旁邊的“(預期)總天數”一起查看也可以知道商機進展超前或延遲的

狀況。

4. 「客戶/公司輪廓分析」新增可以切換到“有消費的客戶數”（標準）

客戶/公司輪廓分析以往只能查看所選日期區間內“新增客戶”和“有
消費的新客戶”輪廓，但除了關注新客戶以外，企業也會想要了解某一段時

間內有來消費的所有客戶的輪廓。此次版更新增“有消費的客戶”這一選項

，使用者可以透過切換“客戶數類型”來選擇要查看的客戶數指標。



5. 「公司輪廓分析」中新增“產業別”和“規模”的分析（標準）

對於 B2B 的企業來說，對目標客群進行市場分析最基本的維度就是

企業客戶來自哪個產業以及規模的大小。Vital CRM 新增了這兩個欄位為

公司的標準欄位後，Insight 的“公司輪廓分析”中也新增了相應的分析圖表

：預設顯示“新公司數 by產業別”的分析，透過點擊前往下一個階層，則可

以切換查看“新公司數 by 資本額” 和 “新公司數 by 員工人數”的分析。

6. 「消費分析」中新增“產品編號”的分析維度（標準）

如下圖所示，消費分析的業績統計表格中新增了“產品編號”的欄位，

該表格預設顯示各產品名稱的業績統計，使用者可以透過點選“前往階層

中的下一個等級”切換到各產品編號的分析；另外在該分析主題右邊的頁

面篩選器也提供“產品編號”的進階篩選。



7. 新增頁面篩選器（標準）

7.1. 「記事分析」中新增標籤“第一層”到“第四層”、“性別”、“年
齡”、“城市”和“RFM”群組的頁面篩選器

記事分析中新增了客戶屬性的相關欄位，可以讓使用者交叉篩選某

個客戶屬性下面的記事分析，比如在某一個年齡層客戶、某一個產業客戶

或RFM群組中的優良客戶身上的記事數量和記事類別。

7.2. 「新舊客分析」中新增標籤“第一層”到“第四層”的頁面篩選器

新增的標籤篩選器可以提供使用者針對客戶身上的屬性做篩選和分

析，例如當有“產業別”這個標籤時，可以篩選只查看某一個產業的新舊客

消費分析。



7.3. 「客戶/公司輪廓分析」、「客戶/公司RFM分析」和「回購週期分

析」中新增“消費來源”和“消費類別”的頁面篩選器

新增的篩選器可以提供使用者單獨篩選出在特定“消費來源”和“消費

類別”消費的客戶，比如單獨查看在某一家實體店面的有消費過的客戶的

輪廓分析、客戶RFM的分佈狀況或大概多久回購。

Vital CRM Insight 3月新功能說明 2020.03

1. 新增產品類別多階層分析和篩選（標準）

針對此次Vital CRM 版本更新將產品類別調整為有階層性（以 / 為分

隔）， 為了讓使用者可以以不同產品階層的角度來查看和分析消費和客戶

資料，Insight 也新增了產品類別的階層分析：



1.1. 在“消費分析”和“回購週期分析”中提供從產品類別第一層到第

四層的不同分析角度，如下圖所示，透過點選圖表左上方往下的按鈕就可

以切換查看不同產品類別的階層。

1.2. “客戶/公司輪廓分析”和“消費分析”頁面右方的篩選器也提供各

階層產品類別的篩選。

2. 調整商機“成交轉換率”的計算方式（標準）

針對 Vital CRM 中的商機功能新增了結案和結案狀態(成功或失敗)
的欄位，Insight 的“商機分析”中調整商機成交的定義為：已經結案且結案



狀態為成功。因此商機的「成交轉換率」的計算方式也會依據結案狀態來做

計算：結案狀態為成功的商機數量佔所有結案商機數量的比例。

Vital CRM Insight 2月新功能說明 2020.02

1. 新增“LINE好友分析”（標準）

Vital CRM 提供和 LINE 官方帳號整合的功能，讓企業可以匯流

LINE 好友於CRM系統內，並提供一對一溝通和精準群發個人化訊息的功

能。為了讓企業更了解 LINE 官方帳號的經營成效以及和好友互動狀況，

此次新增了“LINE 好友分析”的主題。如下圖所示，該主題提供 LINE 好友

狀態如封鎖、活躍、沉睡的分析，訊息來往互動趨勢分析以及客戶資料回

填的統計。



2. 新增頁面篩選器（標準）

2.1. 客戶輪廓、公司輪廓、消費和新舊客分析新增“國籍”的篩選器

如下圖所示，透過客戶或公司輪廓分析頁面的“國籍”篩選器可以單

獨篩選查詢某一個或多個國家的客戶樣貌，如客戶數、性別和標籤分佈等

；消費和新舊客分析頁面的“國籍”篩選器則可以讓使用者查看某一個或多

個國家的消費狀況，如常常購買的產品偏好以及消費最多的客戶是哪些。

2.2. 消費分析和新舊客消費分析新增“消費狀態”



CRM 中的“消費狀態”可以用來記錄訂單是否成功或取消等，本次在

消費分析和新舊客分析中新增“消費狀態”的頁面篩選器，方便排除取消的

訂單或查看特定狀態的消費統計。

3. 商機分析中多加“客戶/公司”的欄位（標準）

商機分析的“商機狀態和時程統計”圖表中新增了「客戶/公司」的欄位

，方便使用者分析時了解商機所屬的客戶或公司。

Vital CRM Insight 12月新功能說明 2019.12

1. 新增“公司輪廓分析”（標準）



對於 B2B 企業的客戶關係經營，除了需要了解聯絡人的輪廓以外，

更希望從公司或組織的角度來檢視系統內潛在客戶或已成交客戶的數量

和輪廓，因應此需求此次更版新增“公司輪廓分析”。

2. “標籤分析”可查看公司標籤（標準）

標籤是 Vital CRM 中用來分群客戶從而達到精準行銷和服務的重要

功能，繼 Vital CRM 新增「公司標籤」的功能後，Insight 也增加公司標籤的

分析。當企業 CRM 系統內同時在客戶和公司身上都有標籤時，Insight 的
“標籤分析”預設會同時顯示兩者的標籤分析，使用者也可以透過頁面右方

的篩選器功能，篩選只查看“客戶”或“公司”的標籤分析。

3. Insight 資料權限

Vital CRM 中有嚴謹的權限設定，對於不同角色的使用者，可以存取

資料的權限也不同。當不同使用者查看 Insight 的分析頁面時，也會套用



和 Vital CRM 一樣的資料權限，比如當某個業務只能看到他所負責的

5000個客戶時，該業務在查看 Insight 時，所呈現的統計資料也會只有這

5000個客戶的資料。

4. 新增Insight日文版

除中文版外，Insight 已有英文版來服務國際市場的客戶，此次更針

對日本市場推出日文的版本。使用者如果想要切換 Insight 的語系，可以

在 Vital CRM 中的「管理」-「服務資訊」-「修改」-「語系」中選擇“日本語”，即
可切換至日文版。

5. 消費行為和客戶輪廓的交叉分析

客戶行為分析的過程中通常會希望可以對消費行為和客戶輪廓進行

交叉分析，比如除了希望了解購買了某些產品的客戶來自哪些地區、性

別、年齡分佈為何；也想要知道特定特徵的客戶（如女生、VIP客戶或台北

市客戶）的消費行為為何。這些客戶輪廓和消費行為之間的寶貴洞見對精

準投放廣告、擬定行銷策略和確定正確的業務銷售方向都很有參考價值。

此次版更在「客戶輪廓分析」和「公司輪廓分析」的頁面篩選器中新增

了“產品”和“產品類別”，如下圖所示，可以讓使用者查看購買某個產品或產

品類別的客戶輪廓分佈。



同時也在「消費分析中」新增了“性別”、“縣市”、“標籤第一層-第四層”
的頁面篩選器，如下圖所示，使用者可以查看某些縣市客戶的營收和營收

趨勢以及都購買哪些產品等。

6. 商機分析優化

此次更版調整讓商機分析中的商機漏斗圖的呈現順序和Vital CRM
中商機階段設定中的順序一致。此優化可以讓使用者更直觀地查看商機

Pipeline中從前期到後期的數量和比例，從而了解整個銷售流程的健康程

度。



Vital CRM Insight 10月新功能說明 2019.10

1. 新增RFM分析設定「產品類別」篩選（標準）

RFM分析同時考慮「最近一次消費(Recency)」、「消費頻率

(Frequency)」和「平均消費金額(Monetary)」這三個消費行為指標對客戶進

行分群，可以讓行銷人員快速找出重要價值客戶或快要流失的客戶。而預

設RFM分析使用的是所有產品類別的消費資料，此次版更在Insight設定中

提供了篩選產品類別的功能，當企業銷售多種回購特性差異很大的產品類

別且希望單獨對這些產品類別做RFM分析時可使用。



2. “消費分析”新增「每次購買件數」的指標（標準）

「每次購買件數(Units per Transaction, UPT)」指的是客戶平均每次

購買的產品數量，UPT = 購買產品的數量總和/訂單數。通常會搭配平均訂

單價（Value per Transaction, VPT）和訂單數一起來分析，每個行業會有不

同的UPT和VPT基準值，透過和歷史平均以及和同業比較可以了解企業銷

售業績的健康程度；活動後查看UPT和VPT的提升程度也可以用來衡量滿

額贈或是關聯銷售等行銷活動的成效。

3. “回購週期分析”優化（標準）

此次版更在回購週期明細表中增加了「回購次數」和「最近一次回購

(天)」的欄位，讓使用者在篩選行銷名單時可以同時考慮客戶的回購週期、



回購次數以及多久未回購。比如想要針對以前常來回購某項產品但很久沒

來消費的客戶做該項產品的促銷活動，可依此表格篩選出回購次數>5且
最近一次回購(天)>60的客戶名單，貼標籤後再發送相應的行銷訊息。

注：「最近一次回購（天）」指的是最近一次消費到今天的間隔天數，代表客戶多久沒來消

費了。

4. 新增頁面篩選器（標準）

如下圖所示，Insight 每個分析主題頁面的右方都有“篩選器”的功能

，點擊展開後可以看到「該頁面的篩選器」（只會影響該分析主題的圖表）和

「所有頁面的篩選器」（會影響所有分析主題中的圖表）。此次新增了「使用

者」和「群組」為所有頁面的篩選器，方便快速篩選和分析某些特定使用者

或是群組在各個分析主題的表現，如“業務一部”的群組新增客戶的輪廓分

析、記事和工作分析等。依據不同資料，在各個分析主題中也增加了限定

該頁面才能使用的常用維度篩選，如在消費分析中新增了「消費來源」、

「消費類別」和「產品」等。



Vital CRM Insight 9月新功能說明 2019.09

1. "商機分析"增加業務管理和時程分析（標準）

B2B的企業在做商機管理時，常常需要一目了然的知道各業務或是

業務群組負責的商機狀況以及成交轉換率，因此在商機分析中增加了業務

管理的相關統計圖表。 同時也針對每一個商機去計算 “未更新的天數”、在
當前“階段停留天數” 和 “（預期）總天數”等商機時程統計指標，方便業務主

管和業務快速找到停滯的商機，安排後續的追蹤和聯絡，確保商機可以一

步步往成交推進。



2. 新增"回購週期分析"（標準）

了解客戶回購狀況是所有企業必需注重的事情，透過此分析主題，

可以快速的從客戶或產品兩種不同的維度來看產品或客戶的回購情

形。從產品回購週期能了解到不同產品的回購特性，而從客戶回購週

期能快速了解所有客戶的回購週期分佈，輕鬆掌握每個客戶對公司

的黏著度。



3. 新增“使用者管理”的分析主題（標準）

Vital CRM 的使用者像是業務、行銷和客服同仁常會透過 CRM 來做

日常的工作日誌、服務歷程記錄、行事曆管理和商機管理等等。“使
用者管理” 的這個分析主題提供管理者統一的界面查看各個使用者

以及群組的記事、工作和商機相關指標。

4. "新舊客分析"增加年增率(YoY)和季增率(QoQ)（標準）

新舊客分析中原本只有MoM的分析，此次新增總消費指標和新/舊客

消費指標的 YoY 和 QoQ ，可以讓企業了解總營收和訂單數在季度

層面的成長以及在不同年度的成長（和上一季或和上一年比較），透

過分析來自新客和舊客分別的消費指標也可以檢視企業在獲取新客

戶和留存舊客戶上面的表現。



5. “行銷郵件分析”增加建立人的維度（標準）

行銷郵件分析增加行銷郵件“建立人”的篩選器以及按照建立人的發

送記錄和開信率分析，方便分析不同行銷人員在郵件行銷上的成

效。



7. “記事分析”新增記事類別的篩選器（標準）

CRM的使用者可以透過 “記事類別” 去記錄不同記事項目的屬性，類

似貼在記事上的標籤，這次新增記事類別的篩選器，方便使用者篩

選查看某一個或多個記事類別的記事統計。

8. 趨勢圖日期維度的調整（標準）

Insight 中的日期是一個有階層的維度，包含年、季、月，這次版更又

新增了 “周” 的維度，如下圖所示，使用者可以查看到週一和週日新

增的客戶數通常較多：



另外，也有將日期的維度做調整，讓使用者更方便的使用趨勢圖上“切入”（
drill-up and drill-down）以及“展開”（expand）的功能做日期各個維度的交

叉分析：

例如點選 “向上切入” 會從「月」到「季」，若日期區間有跨年度會綜合所有的年

度的統計；

點選 “展開” 會從 「年」 到 「年-季」，若再點選一次又會到「年-季-月」，不同年

度會分開顯示。

9. 消費分析新增“類別”和“來源”的維度（標準）

針對此次Vital CRM在消費中新增類別和來源的標準欄位，Insight也做相應的

調整：在消費分析和新舊客消費分析的頁面中新增這兩個維度，方便使用者針



對不同訂單類別（如不同分店）和來源（如線上和線下）分析業績和新舊客佔

比。

Vital CRM Insight 6月新功能說明 2019.06

1. 新增"購物籃分析"(選購)

透過購物籃分析不僅可以讓企業掌握產品組合銷售情況，也可以針對常被

同時購買的產品組合規劃專屬的行銷活動與後續的銷售策略，對有實體店

面的客戶也可以提供商品陳列的重要參考。關聯性商品規則中三個重要指

標的意義如下：

支持度(support) 就是這兩件商品同時出現的頻率，代表規則的普

遍性，支持度高代表兩個商品同時被購買的頻率也高；

信賴度(confidence) 是指兩件商品中當第一件出現時，第二件商品

同時出現的頻率，用來衡量關聯規則的準確性和可信度；

提升度(lift) 用來衡量關聯規則對於商品出現頻率的影響，例如某個

規則的提升度為3.5，代表兩個商品同時購買的機率是前項商品單獨購買

機率的3.5倍，只有作用度大於1的關聯規則才有實際的應用意義。



2. 記事分析新增“建立人員”的篩選器

3. 工作分析新增“負責人”的篩選器

Vital CRM Insight 5月新功能說明 2019.05

1. 優化“客戶輪廓分析”（標準）

Insight中的新客戶有兩種情況：一種是按照建立日期，即按新增至CRM系

統的日期來看；一種是按照消費日期，即按完成第一次消費的日期來看。

此次更版優化原有的“客戶輪廓分析”，同時提供按照“建立日期”和“消費日



期”兩種觀點的客戶輪廓分析（如下圖所示，使用者可以透過切換「新客戶

類型」來做選擇），讓企業可以也能同時了解最近成為有消費客戶的這些客

群樣貌。

2. 新增“新舊客消費分析”（標準）

很多企業的CRM系統中同時存在「潛在客戶」和「有消費的客戶」。此次

針對有消費的客戶做「新舊客消費分析」，“新客戶”的定義為在選定的日期

區間前從未消費，第一次消費是在選定的日期區間中的客戶；而“舊客戶”
則是在選定日期區間前就有消費過，且在選定日期區間內又再次消費的客

戶。透過此分析主題，可以讓企業掌握行銷或業務帶來的新客業績狀況，

也可透過追蹤舊客的消費金額和回購率了解產品本身和服務對客戶的留

存效果。



3. 新增“資料品質分析”（標準）

資料分析最重要的莫過於資料本身，有好的資料才會有精準的分析結果，

當我們做了各式各樣的分析之後，回過頭看一下資料本身的品質也是相當

重要的一環。藉由這張"資料品質分析"的報表可以一目了然資料的缺失率

與重複率，不僅可以判斷目前資料的狀況，也可以在未來針對資料品質不

佳的部分做改善。



4. RFM分群公式調整(客戶RFM分析、公司RFM分析)

第一步先用F(Frequency)與M(Monetary)將資料分為FM1~FM5

F1 F2 F3 F4 F5

M5 FM1 FM2 FM3 FM4 FM5

M4 FM1 FM2 FM3 FM4 FM4

M3 FM1 FM2 FM3 FM3 FM3

M2 FM1 FM2 FM2 FM2 FM2

M1 FM1 FM1 FM1 FM1 FM1



接下來再用FM1~FM5與R(Recency)做分群

FM1 FM2 FM3 FM4 FM5

R5
新顧客 安定的顧客 優良的顧客

R4

R3
一般挽回顧客 重要發展顧客

R2

R1 路過的顧客 沉睡的顧客

以上R1~R5、F1~F5、M1~M5皆按照最近一次消費，消費頻率和消費金額

的百分位數分成五等份

5. 趨勢圖新增“週”的維度

Insight中所有趨勢圖的X軸皆預設顯示為“年-月”，此次新增“週”的維度。如

下圖所示，只要按下左上方中間“前往下一個階層”的icon就可以切換到依

據周(每週起始日期)的趨勢圖，而按下左邊“向上切入”的icon即可回到依

據年月的顯示。



6. 管理者可以自定義要顯示的分析主題和順序

系統管理員可以於CRM的“管理”-“Insight設定”中，調整在Insight分析中想

要看到的分析主題並調整其呈現順序

7. 客戶集群分析（選購）



Insight提供多種客戶分群的方式，如根據客戶身上特定的標籤或是RFM
分群，前述方式都是基於規則(rule-based)的：根據預設的規則，如R/F/M
的不同等級做分群。另外一類分群方式則是透過集群演算法(clustering)，
無需預設規則而是由演算法自動將類似的客群找出來。此次版更Insight新
增如下透過集群演算法來做客戶分群的分析主題，提供使用者更精準和進

階的客戶消費行為分群分析。

Vital CRM Insight 4月新功能說明 2019.04
1. 標準報表新增“公司RFM分析”頁面

將RFM分析區分為"客戶RFM分析"與"公司RFM分析"。如果消費紀錄在公

司底下，在原來的"RFM分析"報表中並不會把資料串入。因此新增"公司

RFM分析"報表頁，將公司消費資料串入做分群分析。

RFM詳細說明請參閱此篇

https://faq.vitalyun.com/faq/TW/CRM#1204


1. 標準報表中“標籤分析”頁面優化

移除原本列舉各層標籤內容的部分，調整為依據指標值及時間所呈現的走

勢圖，並可在左側選取想了解的標籤項目

2. 標準報表中的日期篩選器優化

日期篩選器優化，現在以更直覺化的方式拖拉起訖日期



3. 選購報表新增“網站數據分析”和“網站數據RF-Pageviews分析”(選
購)

此報表頁是結合了Google Analytics(GA)與系統內 CRM 客戶資料所製作

而成，目的在於統計客戶於網路上瀏覽行為的數據，並結合CRM系統內部

資料做交叉分析。若需使用此報表必須將發送的郵件插入追蹤連結及在

GA中設定追蹤行銷郵件。

詳細說明請參閱此篇

https://docs.google.com/document/d/1S7z343g5xAX687dZOcinYhmLC4vWCsGdDlvctiT-zM0/edit?usp=sharing


Vital CRM Insight 1月新功能說明 2019.01

1. 新增對表格客戶貼標籤的功能

在 Insight 中也可以對客戶貼標籤，使用者可以根據 Insight 中獲得

的客戶分群分析結果，立即採取分眾行銷的行動，如對貼有不同標

籤的客戶發送不同內容的行銷郵件或簡訊。只要圖表中有客戶名稱

的欄位（如RFM分析中的“RFM明細表”和消費分析中的“客戶排行榜

Top50”），即可透過點擊右上角的“更多選項”來“貼標籤”。



2. 新增“Ask Insight”功能

此次更版將Power BI中Q&A的功能增加至 Insight。如下圖所示，在

每個報表分頁的左上角都有一個“Ask Insight”的icon，點擊該icon即
可在出現的對話框中用詢問問題的方式對 Insight 問問題，答案則會

以圖表的方式呈現。無法一一在標準報表中呈現的分析圖表，也可

以透過 Ask Insight 的方式獲得。另外，每個分頁也有提供不同的預

設問題集，提供使用者提問參考。



tips: 在 Power BI 問與答中詢問問題的秘訣

3. 商機報表日期從“建立日”改為“結案日” 並加“業務”的篩選條件

考慮B2B的企業在實際分析商機資料的時候，會以商機結案日期的

觀點來分析，並且需要查看各個業務負責的商機，故對調整商機分析如

下。

https://docs.microsoft.com/zh-tw/power-bi/consumer/end-user-q-and-a-tips


4. 下次購買時間的預測（選購）

本次更新推出下次購買時間的預測：透過機器學習的方法，利用客

戶歷史的消費資料、標籤和客戶基本人口學資料來預測下一次的購

買週期，從而推算下一次可能購買的日期（上一次購買日期 + 預測

的下一次購買週期）。

Insight 資料庫中的客戶表格會新增如下欄位：

序號 欄位名稱 說明

1 pred_npi 預測下一次的購買週期

2 pred_npt 預測下一次購買的日期

5. 同類群組分析的儀錶板（選購）

同類群組分析（Cohort Analysis）主要用來評估行銷、服務和產品留

下用戶的能力，也就是所謂的顧客保留率（retention rate）。將擁有類

似特性的一群人分隔出不同的群組，如按照成為客戶的時間來區

分。透過同類群組分析可以做組內的趨勢分析（如在成為客戶之後

一段時間的留存變化）和組間的比較（如比較不同群組的留存狀況）

，透過該分析可以很快速地驗證行銷活動或產品更版的成效。



4. 跟Google Analytics資料整合分析（選購）

此次Vital CRM在行銷郵件中新增了“插入追蹤連結”的功能，如下圖

所示，行銷人員在編寫行銷郵件時，只需輸入顯示的文字和網址連

結，CRM則會自動在網址後增加追蹤碼方便掌握客戶是否有點擊以

及點擊後在網站上的瀏覽行為，幫助企業了解：



-客戶瀏覽了哪些網頁

-哪些Landing page的效果比較好

-客戶在網站停留的時間

-是否因為郵件而產生了購買行為

-哪些郵件中連結的跳出率高

以上數據不但可以在Google Analytics後台中查看，有購買Insight的
使用者也可以透過客製化分析的方案，和Vital CRM中更詳細的客戶

資料（如標籤、消費記錄等）一起整合分析並呈現於Insight。幫助企

業更深入地了解對行銷郵件回應的客戶特徵和後續是夠有產生購買

的行銷成效。



tips： 如何發送帶有追蹤連結的行銷郵件

Vital CRM Insight 10月新功能說明 2018.10

5. 新增英文demo站台

製作了含英文資料和英文版Insigth的demo站台，可提供給國外客戶

參考，從Vital CRM英文官網的Live Demo區可以連到該站台：

http://faq.vitalyun.com/faq/TW/CRM#1234


https://www.videgree.com/c135df2a0ff0418b9b33196632fd680a/P
owerBI.mvc/StandardReport

6. 新增英文語系的選項

此次更版後，Insight的語系會和店點語系一致，但目前只有繁體和英文兩種：繁

體和簡體的店點會跑繁體的Insight報表，其他語系店點則跑英文；另外，使用者

在系統中更改店點語系時也會重跑一次相應語系的報表。

https://www.videgree.com/c135df2a0ff0418b9b33196632fd680a/PowerBI.mvc/StandardReport
https://www.videgree.com/c135df2a0ff0418b9b33196632fd680a/PowerBI.mvc/StandardReport


7. 客製化分析新增客戶終身價值分析

已經實作出客戶終身價值預測和分析，Insight資料庫中的客戶表格

新增了如下欄位：

序號 欄位名稱 說明

1 pred_trans_6 預測未來6個月的交易次數

2 pred_trans_12 預測未來12個月的交易次數

3 pred_trans_24 預測未來24個月的交易次數

4 pred_alive_now 預測目前的存活幾率

5 pred_alive_6 預測6個月後的存活幾率

6 pred_alive_12 預測12個月後的存活幾率

7 pred_alive_24 預測24個月後的存活幾率

8 pred_m 預測平均交易金額

9 pred_rlv_6 預測未來6個月的價值

10 pred_rlv_12 預測未來12個月的價值

11 pred_rlv_24 預測未來24個月的價值



上圖為CLV分析的呈現範例

4. 標準報表調整

4.1 客戶輪廓頁移到第一頁（考慮到每家店點的都會有客戶的資料而

不一定有消費資料）

4.2 商機成功轉換加“議約”（遠通的定義）

4.3 地圖改成放經緯度而不是city （可以解決國外地址無法顯示的狀

況）



Vital CRM Insight 9月新功能說明 2018.09

1. 新增客製化分析選項

Insight分析的報表分成標準和客製化兩種，其中標準版為所有客戶共用相同的報表樣本，即

擁有相同的圖表和排版；客製化報表可以依據客戶的需求產生不同的圖表或是新增不同的指

標和維度。此版本更新後，兩種形式的報表都可以在Vital CRM系統中看到。

2. 新增自訂RFM計算區間

計算RFM的預設計算區間為資料庫中所有的消費資料，為因應不同行業別有不同的平均回購

週期，會對RFM分析產生影響。此版本新增了可以讓使用者自行設定RFM的計算區間，一般

建議為約平均回購週期的4倍。在系統設定完計算範圍天數後，系統會馬上更新RFM分析的報

表。



3. 標準報表調整
3.1 消費分析新增“平均訂單價”的指標，計算公式為總營收除以訂單數；客單價為總營收除以

客戶數



3.2 報表中各個排行榜改成只顯示Top 50

3.3 RFM分析中的散點圖換成 “客戶數”和“平均消費金額”依據M的長條圖



3.4 所有趨勢圖新增“年-月”的維度，以方便日期選擇在跨年時正確顯示各指標的趨勢


