
简 介

数据准备

建立模型

雅虎CEO塞梅尔说：“一次季度盈利可以是侥幸，连续两次可以是巧合，但是连续三次就是一种

趋势。”而库存则需要根据市场需求及销售预测来确定。目前，企业需要模型帮忙预测每个产品的销

售概率，从而指导库存管理决策。

 某厂商的库存和销售数据。

（数据来源：https://www.kaggle.com/datasets/flenderson/sales-analysis）

预测产品的销售状况（分类或回归），只能二选一。根据以下参数来确定：市场策略分类，产品

线新旧，产品开售年份，产品特征数据，常规售价，库存数量和其他参考售价。

此数据集中的每一行代表一个产品，包含了关于产品的详细信息，如市场策略分类，表明了产品

的市场营销方式；产品线新旧，用来标识产品是否属于新发布系列；产品开售年份提供了产品首次上

市的时间信息；产品特征数据涵盖了产品的核心特性。常规售价显示了产品的标准定价；库存数量则

反映了每个库存量单位的库存情况。此外，低用户价格和低进价提供了其他参考售价信息，这些可能

与产品的销售潜力有关。

建立模型，可以定期利用新的销售数据和其他更新的信息来优化预测，以便更准确地反映市场和

库存的当前状态。这样的分析对于确定哪些产品应保持在库存中，哪些应淘汰，具有重要价值。
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模型预测

此模型可能会揭示产品销售概率与其市场策略、新旧程度、定价策略等因素之间的关系。这些分

析结果可以帮助企业对每个库存量单位进行评分，生成销售概率评估，进而指导库存和销售策略的决

定。模型的有效性可以通过与实际销售数据进行比较来验证，确保预测结果的准确性和可靠性。

案例衍生

1.汽车配件行业：数据集可能包含历史销售数据和各种配件的库存状态。模型预测哪些配件有较

高的销售潜力。可以帮助汽车修理店或配件零售商优化库存，减少滞销配件，同时保证高需求配件的

供应。

2.电子产品制造工业：分析哪些类型的电子产品（如智能手机、平板电脑、笔记本电脑）在市场

上更受欢迎。通过预测每种产品的销售概率，制造商可以调整生产计划，减少对不受欢迎产品的投

资，同时增加对高需求产品的生产。
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