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  25/5/1399: پذیرش               27/2/1399: دریافت

  

  چکیده

 در ضروري و مهم هاي لفهؤم از یکی فروش هاي گذاري سیاست در نگر هاي آینده راهکار

 هاي سیاست دقیق و درست تدوین .است وکاري کسب هر در مدت میان و مدت کوتاه هاي ریزي برنامه

 مزبور امر. باشد داشته ثريؤم نقش منابع تخصیص و نقدي هاي جریان مدیریت در تواند می فروش

 افزایش و مشتریان خاطر رضایت که( امروز رقابتی دنیاي در اینکه به باتوجهکه  دارد این از حکایت

 سازمانی هر اصلی موضوع مشتریان خرید رفتار با دررابطه مسئله وردابر )شود می تلقی مهم بازار سهم

 گذاري سیاست حوزه در نگر آینده پیشرفته هاي تحلیل در جهت راهکار ارائه از استفاده با که است

 و انیمشتر يبند خوشه براي يالگو ارائه پژوهش این هدف .بخشید بهبود را لئمسا این توان می

 پخش و فروش يها استیس اطلاعات نیا از استفاده با که است خوشه هر یمحصول سبد استخراج

دییأت پخش صنعت خبرگان وسیله به آمده دست به جینتا تینهادر که شده استخراج خوشه هر متناسب

                                                             
 نویسنده مسئول مقاله:                                                                                E-mail: bsohrabi@ut.ac.ir 
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 يبند دسته تمیالگور از يریگ بهره با ،دیجد انیمشتر ورود با یفعل انیمشتر ازصرفنظر  .است شده

 و تیتقو براي ارائه قابلشود که  می ینیب شیپ زین انیمشتر از دسته نیا مناسب استیسها،  خوشه

 .بود خواهد آنها يوفادار

 

 .کاوي دادهصنعت پخش،  سبد محصولی، ،بندي خوشه فروش، گذاري سیاست :کلیدي هاي واژه

  

  مقدمه - 1

 سود کسب آن دنبال و به آنها نیازهاي وردابر، مشتریان نیازهاي کشف امروز رقابتی دنیاي در

 این به دستیابی براي .شود محسوب می پخش حوزه هاي شرکت اهداف ترین مهم ازجمله

 کرد سازي بهینه را محصولات فروش هاي سیاست و کالا توزیع هاي سیاست باید مهمموضوع 

 استراتژیک و رضایت خاطر مشتریان اهداف به رسیدن سبب ها سیاست مناسب تدوین که چرا

 پوشش را کنندگان مینأت و شرکت هاي هزینه و شده تمام بهاي توان مینیز  طرفی از که شود می

 .]1[ داد

حفظ  برايهاي مطرح در حوزه پخش از راهکارهاي مختلف تحلیلی  امروزه شرکت

بزرگان . پردازند میجذب مشتریان جدید  برايهاي کلانی  کنند و هزینه مشتري استفاده می

کنند در صورت تمرکز منابع سازمان به جذب مشتریان جدید و  بازاریابی اذعان میحوزه 

راستا  ندرای. پیدا کردست دتوان به مزیت رقابتی در این عرصه  نگهداشت آنها می برايتلاش 

رفتن از انتظارهاي مشتري  کسب پیروزي در این عرصه زیر سایه فراترکاتلر نیز معتقد است 

یان براي کسب رساختن مشت نگهداشت و وفادار، کنار جذب مشتریان جدیدین در ابنابر. است

 وسیله بهمشتریان را نخست  پژوهش نیادر . ]2[ شود محسوب میکلیدي امر سود بسیار 

. شود می و روي هر خوشه الگوریتم قواعد انجمنی اجرا شدهبندي  خوشه 1الگوریتم کامینز

در ادامه با کمک انجمن خبرگی و . شود میتخراج اسنیز سبد محصولی هر خوشه نیز  نهایتدر

هاي متناسب با هر خوشه  سیاست، اساس ویژگی موجود در هر خوشه و سبد محصولی آن بر

از طرفی با ورود مشتري. که به تقویت فروش آن کمک خواهد کرد شود میتخصیص داده 

                                                             
1. K-means 
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و کرده بینی  را پیش بندي شبکه عصبی، خوشه متناظرش جدید با استفاده از الگوریتم دسته

 که این امر سبب جذب و تقویت این دسته از مشتریان کنیم میسیاست مناسب را اتخاذ 

  . شود میورود  تازه

  

 پژوهشمروري بر ادبیات  - 2

  1فروش شبردیپ يها استیس 2-1

 کالا است، اهمیت زیحا بسیار پخش صنعت در پخش و فروش هاي سیاست اخیر هاي سال در

 این در که رسد می نهایی کننده مصرف دست به کننده توزیع از و کننده توزیع به کننده تولید از

 مجموعه واقع در. بود خواهد ثیرگزارأت بسیار فروش روند در متناسب هاي اتخاذ سیاست میان

 کننده مصرف به کالا سریع انتقال و توزیع هاي کانال بین ثرؤم ارتباط سبب کهرا  هایی فعالیت

  .]3[ نامند می پخش و فروش گذاري سیاست، شد خواهد فروش نهایتدر و نهایی

 نفوذ دنبال به باید فعلی مشتریان حفظ بر علاوه لاصدر  پخش هاي شرکت در فروش ستاد

 و توزیع هاي کانال گسترش و محصولات تنوع افزایش با که چرا باشند نیز جدید مشتریان در

 و تصمیم راستا این در. شود می محسوب حیاتی امر بازار در گسترش و نفوذ موضوع دو پخش

 جذب براي بازار نیازهاي بینی پیش و فعلی مشتریان خرید سبد مبناي بر فروش گذاري سیاست

 این صنعت در رقابتی فضاي با رویارویی براي که است اقداماتی ازجمله جدید گیري مشتریان

  .]4[ بود خواهد ثرؤم

  

  2کاوي داده 2-2

هاي  ها و تنوع منابع اطلاعاتی سبب شد که علم آمار محدویت حجم زیاد دادهامروزدر دنیاي 

هاي  و الگوریتم ها رایانهسازي داده، سرعت زیاد  با افزایش ذخیره نهایتدر. نشان دهد خود را

که این علم به استخراج اطلاعات و است کاوي شده  شده سبب پیدایش علم داده متعدد استفاده

                                                             
1. sales promotion 
2. datamining 
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امروزه در . ]5[ پردازد هاي بسیار بزرگ می الگوي پنهان از یک پایگاه دادهدانش و کشف 

کار و همچنین  و کسب الگوپیچیدگی  به تنوع بازارهاي هدف، توجهکار نیز با و محیط کسب

هاي پراکنده و حجیم سبب شد تا نیاز به استفاده از یک روش علمی  چالش در دسترسی به داده

به همین . احساس شد، ها یاري کند مدیران را در کشف قوانین پنهان دادهشده که بتواند  و اثبات

خواهد داد  رندگانیگ میقدرت را به تصم نیا ،يکاو داده يها روشها و  استفاده از روش جهت

  ندهیآ يرا برا راهبردي يها داشته باشند و برنامهدانش تحلیلی خود،  ستمیس  ندهیتا درباره آ

 .]6[ دکنن نیشرکت خود تدو

جاري متشکل از متغیرهاي اثرگذاري است که در بررسی  پژوهشچارچوب مفهومی 

اند و شامل فروش ریالی، تعداد فروش، دفعات خرید  شناسایی شده پایگاه داده عملیاتی مشتري

کاوي  هاي داده روشکه با استفاده از  باشد می و سفارشسند فاکتورو قلم مشتریان، تعداد 

بندي مشتریان و شناسایی مبانی تفکیک آنها، قواعد انجمنی بر  بخش( شود میانجام سازي  الگو

پس از ارزیابی نیز  نهایتدر .)شده هاي ایجاد اساس خروجی بندي مشتریان بر هر خوشه و طبقه

  .شود گذاري استفاده می یند سیاستابهبود فر برايآنها 

  

 يبند دسته - 2-3

مجموعه داده ، شود بینی محسوب می هاي پیش که ازجمله روش بندي هاي دسته در الگوریتم

 2 هاي آزمایشی و مجموعه داده1 آموزشیهاي  اولیه به دو مجموعه داده با عنوان مجموعه داده

   .شود تقسیم می

 ساخته الگوویژگی دسته،  هاي اندازهها براي  اساس سایر ویژگی بر در مرحله آموزش

شده به کمک مجموعه  ساخته الگودقت  ،مرحله ارزیابی در الگوپس از ساخت . شود می

بندي دقت در  جمله معیارهاي ارزیابی دسته ازکه  ارزیابی خواهد شد هاي آزمایشی داده

  .]7[ باشد بندي و بازخوانی می بندي، معیار خطاي دسته دسته

شرکت چطور  یفعل انیمشتر نیبهتر نکهیاز ا قیعم یبدون داشتن درک وکار کسب کی

 یمؤثر منابع ارزشمند انسان صیتخص يبرا ازیاند، اغلب فاقد تمرکز بازار موردن شده يبند دسته

                                                             
1. train dataset 
2. test dataset 
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انجام شود،  یحیشکل صح  به یفعل انیمشتر نیبهتر يبند اگر دسته. خود است  هیو سرما

  .است شمار یبوکار  کسب يآن برا يایمزا

که ساختار قابل یادگیري  است شبکه عصبی، هاي برگرفته از یادگیري ماشینی جمله روشاز

 تطبیقی صورت به ها این سیستم در یادگیري، کند اصلاح را خود خطاي که طوري بهدارد، 

، دیدن یک قسمت از آن که با آسیب داردساختار این الگوریتم عناصر به هم پیوسته . باشد می

طور  به شبکه یک .کردو در بازسازي آن مشارکت خواهد  کردهقسمت دیگر آن را ترمیم 

 .]8[ است جیوخر لایه یکو  نپنها لایه چند یا یکورودي،  لایه یک شاملمعمول 

 

 يبند خوشه - 2-4

  که است نظارت بدون آموزش نوع از و کاوي داده هاي روش انواع از یکی بندي خوشه

 خود گروه با مورد هر و گیرند می قرار خوشه یک در دارند زیادي شباهت که هایی داده

  .]7[ داشت خواهد را شباهت کمترین خود هاي گروهی هم با و شباهت بیشترین

هاي  که یکی از پرتکرارترین روش است کامینز کاوي داده در بندي خوشه هاي روش از یکی

   .شود محسوب میبندي  خوشه

  

  یانجمن نیقوان کشف - 2-5

تجزیه و تحلیل سبد « مهم آنکاربردهاي کـی از ی شود که هاي توصیفی تلقی می جمله روش از

بـه طـور همزمـان خریداري بیشتر کالاهایی است کـه  خروجی آن راستا دراین. باشد می »بازار

با تجزیـه و  است تـا کردهفروش را قادر  هاي خرده پیشرفت فناوري، فروشگاه. شوند می

با استفده از این . بینی کنند خرید مشتریان را پیش عملکردتحلیـل سـبد بـازار خرده فروشان، 

 بهتري را ارائه دهند و بتوانند بهتر سبد خرید مشتریان هاي تخفیفتوانند  میکار مدیران فروش 

  .]8[ را مدیریت کنند خود
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 پژوهشپیشینه  - 3

 .آمده است 1جدول  صورت خلاصه در شده در این حوزه به مطالعات انجام یصورت کل به

 

  پژوهشپیشینه . 1 جدول

  پژوهش هاي یافته  موضوع محقق

]2[  
کاوي براي  ه یک الگو ترکیبی دادهئارا

  دهی تخفیف راهبردتعیین 

 تر از مشتریان دستیابی به رفتار و الگوهاي دقیق

 اعمال سیاستيارتقابراي هاي مشتریان  تخفیف به خوشه 

  آنهاوفاداري مشتریان و افزایش ارزش مالی خرید

]9[  
مند بر  بازاریابی رابطهثیر أبررسی ت

  وفاداري مشتریان

 ه معیارهایی برايئارا و مشتریانایجاد وفاداري در ایجاد

  مزیت رقابتی

]10[  

مین و أبهینه سازي عملکرد زنجیره ت

براي  هاي تولید محصول گذاري سیاست

  محصولات جدید

 و  انبارسازي و مدیریت موجودي  بهینه ،افزایش سطح سود

  برنامه بازاریابی تدوین

]11[  

بینی فروش محصول با استفاده از  پیش

مشتریان و  خریدبر خط هاي  بررسی

  هاي فروش داده

 بینی فروش محصول با پیشهاي آنلاین  استفاده از بررسی

هاي فروش تاریخی و داده

 اطلاعات مفیدي رامدیریت  ،درخصوص برنامه بازاریابی

  .دهد میلجستیک و انبار در اختیار مدیران قرار ،فروش

]12[  
بینی ارزش دوره حیات مشتري  پیش

  کاوي داده الگووسیله یک  به

 کمک و ارتقاي  CRMهاي امروزه و ایجاد  در سازمان

میزان وفاداري مشتریان و تدوین  برآورد ،رقابتی مزیت

  هاي فروش بر این مبنا سیاست

]13[  

با استفاده از  بینی جذب مشتري پیش

با  مدیریت ارتباط«درخت تصمیم در 

  مشتري

 هاي سازمان که براي توسعه بازار  جلوگیري از اتلاف هزینه

  .از بازار قابل کسب است و کسب سهم بیشتر

 

 پژوهش یشناس روش - 4

واقع چارچوب  این متدولوژي در. استفاده خواهد شد 1»کریسپ«در این پژوهش از متدولوژي 

  .استکاوي  هاي داده طرحفرایند استانداردي براي انجام 

                                                             
1. CRISP 
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 متدولوژي چرخه کریسپمراحل . 1 شکل

نشـان داده   1طورکـه در شـکل    همان .شش مرحله تشکیل شده است از کریسپ چرخه حیات

حرکت به عقب و جلو بین مراحل مختلف همیشه نیاز . مستقیم نیست توالی مراحلشده است، 

 .]14[ است

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

در مرحله فهم  .شود در مرحله فهم تجارت اهداف پروژه و طرح مدیریت پروژه مطرح می

سازي داده  در مرحله آماده. شود هاي پروژه بررسی می داده کیفیت اطلاعات و توصیف داده

به  سپس. شود هاي هجو و نامشخص حذف می و داده شدهپاکسازي و  آوري ها جمع داده

شده  منتخب اجرا الگونیز سازي  الگودر مرحله . رداخته خواهد شدپطراحی ساختار داده 

  .]15[شود  میارزیابی 
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  يکاو داده ياجرا - 5

 ها  داده يساز و آماده حیتشر - 5-1

  داده انتخاب -1-1- 5

صورت سطحی و مقدماتی بررسی شده و مشخصات اولیه  به نخستها  داده، در این بخش

 5000تعداد . شود نوع تعداد متغیرها و تعداد رکورد ها مشخص میمانند ها  مجموعه داده

سرانه فروش ( فیلد 10ها شامل  همچنین این داده. استرکورد مربوط به ثبت عملیات فروش 

 قلم حواله فروش، ،ریالی و تعدادي هاي دریافتی سفارش فروش ریالی و تعداد، هر مشتري،

  .باشد می )تعداد سند فاکتور و سرانه کل فروش ،رداد قلم فاکتوعت

  

 ادغام و ساختار داده -1-2- 5

شده از تجزیه و  بینی تواند بر نتایج پیش بینی است زیرا می پیش الگوها کلید کل  کیفیت داده

ها  پردازش اطلاعات باید قبل از تجزیه و تحلیل داده رو پیش این از. ثیر بگذاردأتحلیل ت

  :)2شکل (دوانجام شترتیب  ینا هب

 رفته با صفر دست جایگزینی مقادیر از 

شده و مقادیر غیرممکن است،  داراي تعدادي از مقادیر گمهاي پخش ما  دیتا ست شرکت

  .رفته با صفر جایگزین شده است دست در این مجموعه داده مقادیر از

 با میانگینو نامشخص شده  جایگزینی مقادیر گم 

. شود شده با میانگین انجام می ها با جایگزینی مقادیر گم پردازش داده در این مطالعه، پیش

آنها مقداري   مشخصه 2و بیشتر از  2شدن تعداد آن براي هر رکورد، آنهایی که  پس از مشخص

  . شود حذف می، نداشته باشد

 سازي داده  نرمال 

 در را آنها يعدد هاي ویژگی وزن ثیرأت حذف براي نامشخص مقادیر جایگذاري از پس

  .کنیم می سازي نرمال 1 تا 0  بازه
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 هاي پرت با استاده از فاصله اقلیدسی شناسایی داده 

 و 200 برابر همسایگی تعداد. شوند می شناسایی پرت هاي داده اقلیدسی  فاصله از استفاده با

 پرت  داده عنوان به رکورد 150 ترتیب این به. است شده گرفته نظر در 150 پرت هاي داده تعداد

 .شوند می حذف و شناسایی

 1خطی کاهش ابعاد با استفاده از روش جبر  

   .عدد کاهش دادیم 5ها را به  در این طرح از روش جبر خطی استفاده کرده و تعداد ویژگی

  

  ها پیش پردازش داده. 2شکل 

 

 يساز الگو - 6

  و ارزیابی بندي خوشه - 6-1

بندي رو انجام  ترین تعداد خوشه را انتخاب کرده و عمل خوشه بهینهدر هر روش ، در این طرح

روش کی مینز به علت آنکه کمترین مقدار را شود،  دیده می 2طورکه در جدول  همان. دادیم

در روش کی مینز از . عنوان بهترین روش انتخاب شد به، براي شاخص دیویس بولدین داشت

                                                             
1. DSV 
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عملگر مربوطه
1

. کنیم  انتخاب می 2جدول  براساساستفاده کرده و بهترین تعداد خوشه را  

  . خوشه براي آن اجرا شد 6بندي با تعداد  الگوریتم خوشه نهایتدر

 

  يبند خوشه يها تمیالگور انواع یابیارز. 2 جدول

  بولدین -دیویس  زمان اجرا  تعداد خوشه  نام الگوریتم

 s30  204/0 :DB  8  کامینز

 M12  34/0 :DB  6  مدیوز  کی

 S40  439/0 :DB  8  ایکس مینز

 

 بندي مشتریان نتایج حاصل از خوشه - 7

خوشه با  6دهد که مشتریان ما به  نشان می 3 جدول براساسبندي نشان  نتایج حاصل از خوشه

  .شوند هاي پخش تقسیم می هاي عرف شرکت مشخصه

 
  بندي مشتریان و مشخصه آنها خوشه . 3جدول 

 دیخر اقلام تنوع

يمشتر  
يتعداد فروش  

 دیخر هاي هدفع

يمشتر  

 فروش

یالیر  
انیمشتر خوشه  

  بالا یالیارزش ر با انیمشتر بالا پایین بالا پایین

  و وفادار برتر انیمشتر بالا بالا بالا بالا

  تکرار پر انیمشتر پایین بالا پایین بالا

  نئنامطم ای تکرار کم انیمشتر پایین پایین بالا بالا

  ارزش کم انیمشتر پایین بالا پایین پایین

 پایین پایین پایین پایین
 از ای و زشیر حال در انیمشتر

  رفته دست

  

   

                                                             
1. performance 
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  قواعد انجمنیاجرا و ارزیابی  - 8

 جدا 4مطابق جدول را  ها یک ازخوشه با استفاده از قواعد انجمنی ترکیب سبد خرید هر

و  کنیم میخوشه جدا اجرا  6یک از  که الگوریتم را براي هر ترتیب این به. وریمآمیدست  به

و محصولات موجود در هر سبد خرید و با است هایی که این الگوریتم داده  براساس شاخص

هایی رو براي هر خوشه تخصیص  ها سیاست شرکت گروهی از خبرگان و مدیران فروش کمک

  .دهیم می

ها رو  سیاستان و اطمینان باخص پشتیش دو لازم به ذکر است در هر خوشه با کمک

یعنی کالا چند بار در سبد خرید مشتري تکرار ، منظور از شاخص پشتیبان. دهیم تخصیص می

اطمینان  خرید مشتري چند بار سبدیعنی خرید کالا در ، شده و منظور از شاخص اطمینان

 .داشته است

 

نتایج قواعد انجمنی هر خوشه  .4جدول   

 شماره

 خوشه
  مقدم تالی اطمینان پشتیبان

  1خوشه 

2/0  91/0 گرم پاك 100لیوانی  خامه    پاك درصد 3گرم  946کاکائو بطري  شیر 

09/0  51/0 وانیلی 5200گالن 2.5 بستنی    اي سنتی خامه 5200گالن 2.5 بستنی 

09/0  51/0 وانیلی 5200گالن 2.5 بستنی    چرب پاك گرم کم 900 نایلونی شیر 

05/0  1/0 گرم پاك 100لیوانی  خامه    گرم گلا آمل100 پنیر 

  2خوشه

9/0  33/1 پاك% 3گرم  946کاکائو بطري  شیر   

بستنی  ،اي گرم کیک پسته 600لیتري  بستنی

، گرم وانیل توت فرنگی پاك 60حصیري 

 1/4گرم پروبیوتیک  750لیوانی  ماست

  بستنی زمستانی ظفر ،پاك درصد

9/0  33/1  
درصد 3 گرم 946کاکائو بطري  شیر  

 پاك

ماست ، شکلاتی 5200گالن  2.5بستنی 

خامه ، گرمی پاك 900 درصد 3/1لیوانی 

  مینارین پاك 5000قنادي نایلون 

9/0  33/1  
درصد 3گرم  946کاکائو بطري  شیر  

 پاك

شکلات  گرم 6000بستنی کافی شاپی 

. پاك 900فالوده شیرازي سگال . نارگیل

  پاكمینارین  5000خامه قنادي نایلون 
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 شماره

 خوشه
  مقدم تالی اطمینان پشتیبان

  3خوشه 

2/0  1/0  

شیر  ،سنتی پاك آرا 900ماست لیوانی 

شیر  ،گرم پاك250چرب  بطري نیم

گرم پاك250چرب ،نیم بطري  

کره  ،اي گرم کیک پسته 700بستنی بانجو 

 گالن2.5بستنی  ،پاك درصد 82گرم  50

گرم 450ماست لیوانی ، فرنگی توت 5200

پاك و خامه لیوانی  رصدد 1/4پروبیوتیک 

  پاك گرم 100

04/0  5/0  
 ،اي پاك پی گرم خمره 2500دوغ 

گرم پاك250چرب  شیر بطري نیم  

گرم قهوه اسپرسو  2500بستنی کافی شاپی 

 خامه ،پاك درصد 82گرم  50کره ، پاك

خامه قنادي  ،گرم خرما پاك 100لیوانی 

  شده بانجو پاك پی شیرین

04/0  5/0  
 ،گرم طلایی پاك 85بستنی چوبی 

گرم پاك100ماست موسیر   

ماست لیوانی  ،گرم پاك 100خامه لیوانی 

 ماست لیوانی ،پاك درصد 3/1گرم 450

ماست ، پاك درصد 1/4گرم پروبیوتیک 750

  پاك درصد 1/4 گرم پروبیوتیک450لیوانی 

  4خوشه 

03/0  9/0 گرمی شکلاتی پاك 100خامه لیوانی    

کره  ،پاك گرمی شکلاتی 100خامه لیوانی 

 750 ماست لیوانی ،پاك درصد 82گرم  100

شیر  ، پاك درصد 1/4گرم پروبیوتیک 

  پت بدون لاکتوز پاك 1000

04/0  1/0 پاك درصد 82گرم  50کره    

کره  ،گرمی شکلاتی پاك 100خامه لیوانی 

 250شیر بطري ،پاك درصد 82گرم  100

  پت بدون لاکتوز پاك 1000شیر  ،گرم پاك

04/0  1/0 پاك درصد 82گرم  50کره    

 ،پاك گرم پروبیوتیک 750ماست لیوانی 

پت  1000شیر  ،گرم پاك250شیر بطري 

  بدون لاکتوز پاك

  5خوشه 

02/0  2/0 گرم گلا آمل100 پنیر   

 250دوغ پت  ،گرم پاك 2500اي  کیسه شیر

 280پنیر لیوانی  ، )لیبل پاك(گرم آبعلی 

 5200گالن 2.5بستنی  ، پاك آرا لاکتیکی

  شکلاتی

02/0  2/0 گرم وانیلی 66بستنی لیوانی    

 ،پاك درصد3گرم  946کاکائو بطري  شیر

 1/4گرم پروبیوتیک  750ماست لیوانی 

لاکتیکی پاك  280پنیر لیوانی  ،پاك درصد

  گرم پاکسار200خامه استریل اسلیم ، آرا
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 نتایج قواعد انجمنی هر خوشه - 9

خرید و اقلام  هاي هاما دفع، مشتریانی که فروش ریالی و فروش تعدادي بالایی دارندگروه اول 

 این براي، شوند شناخته می بالا ریالی ارزش با خوشه مشتریانو به نام خرید کمتري دارند 

گروه دوم . داد ارائه آنها محصولات سبد افزایش جهت مکمل کالاهاي تخفیف هاي باید گروه

 ءجز خرید بالایی دارند و هاي هتعدادي و دفع ،که فروش ریالی هستند وفادار و برتر انیمشتر

باید تخفیفی روي دیگر محصولات قرار داد  براي این گروه. شوند مشتریان برتر محسوب می

خریداري  ،که تمایل داردرا درصد برسانیم و مشتري کالاهایی  100تا این درصد اطمینان را به 

خرید با  هاي هدفعکه شونده  مشتریانی تکرار. قرار دارندگروه بعدي در ر تکرا پر مشتریان. کند

راستا باید ارزش ریالی خرید  دراینو  تنوع بالایی دارند ولی فروش ریالی و تعدادي کمی دارند

که محصولات  براي افزایش ارزش مالی خرید این مشتریان باید زمانی. آنها را افزایش داد

توان  می، را خریداري کرد گرم پاك250چرب  شیر بطري نیم، پاك آرا سنتی 900ماست لیوانی 

  .نها پیشنهاد دادآرا به  گرم پاك 100خامه لیوانی محصول 

براي . نسبت جدیدي هستند بهمشتریان  هعمدطور  به نئنامطم یا تکرار کم مشتریانخوشه 

را با  خود سعی کرد تا ارتباط باید، خرید بسیار پایینی دارند هاي هاین دسته از مشتریان که دفع

براي رویارویی در ادامه . هاي پخش دور نگه داریم خود حفظ کرده و از رقیب و دیگر شرکت

و سبد خرید آنها را بررسی و  باید تاریخچه خریدهاي آنها ارزش کم انیمشتربا مشتریان 

از  نکردن استفاده تعداد خرید پایین و همچنین، بودن ارزش خرید علت پایین. کردیابی  ریشه

توان دریافت  با بررسی سبد خرید این خوشه می نهایتدر. تنوع محصولات فروشگاه چیست

 کرد بررسی باید ها برگشتی براي. دارندبرگشتی زیادي  ،محصولاتی که در این خوشه هستند

 در گروه بعدي خوشه مشتریان. رود می فروش کالا ویزیتوري چه وسیله به و مسیري چه در

توان به قواعد  نیستند و نمی خوبی مشتریان، گروه این. است رفته دست از یا و ریزش الح

  .انجمنی اتکا کرد
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 الگوو ارزیابی  بندي مشتریان دسته -10

با ورود ، هاي متناسب آنها داشتیم بندي مشتریان و سیاست بندي که از خوشه اساس دسته بر

بینی کرد که به کدام  باید پیش هاي اولیه با خریدهمزمان ) یک دیتاست جدید(مشتریان جدید 

  .شود سیاست متناسب با رفتار آنها تخصیص داده می تعلق دارند که در این صورتخوشه 

بندي روش شبکه عصبی با بالاترین میزان دقت و  هاي دسته از میان روش 5مطابق جدول 

کدام خوشه  هید مربوط ببینی اینکه مشتریان جد بندي قادر به پیش کمترین خطاي طبقه

  .شد، باشند می

 بندي هاي دسته ارزیابی روش. 5جدول 

دقت
1

کاپا 
2

پذیري تکرار 
3

 نام الگوریتم 

60/99  994/0  98/88  شبکه عصبی 

45/89  837/0  33/72  نایو بیز 

98 986/0  25/79 ترین همسایگی نزدیک   

45/59  61/0  43/02  درخت تصمیم 

 

  مشتریان جدید بینی نتایج حاصل از پیش -11

دسته تقسیم و مشتریان  پنج مشتریان به، بندي مشتریان حاصل شد اساس نتایجی که از خوشه بر

 انیمشتر جهینت در. بینی شدند پیش 6بر اساس جدول الگوریتم شبکه عصبی  وسیله بهجدید 

 يگذار استیس و رفتار واند  گرفته قراربینی شده و  پیش 4و 3و 2 خوشه در کدام هر دیجد

  .دشهاي قبل ذکر  انجام خواهد شد که جزئیات آن در بخش آنها با متناظر خوشه براساس

 

   

                                                             
1. accuracy 
2. Kappa 
3.  recall 
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  بندي خروجی ارزیابی روش دسته . 6جدول 

ها خوشه  

 با انیمشتر

 یالیارزش ر

 بالا

 انیمشتر

و  برتر

 وفادار

 انیمشتر

تکرار پر  

 انیمشتر

 ای تکرار کم

نئنامطم  

 انیمشتر

ارزش کم  

 در انیمشتر

 و زشیر حال

رفته دست از ای  

پذیري تکرار  10 0 40 91 47 8 

1دقت دسته  5 0 22 88 39 7 

 

  پژوهش هاي محدودیت -12

 رو روبه آنها با پژوهش این اجراي روند در که هایی چالش و ها محدودیت ترین مهم جمله از

 شده بررسی شرکت هاي حوزه پخش در شرکت هاي داده به دسترسی به مسئله توان می، بودیم

 در که مطالعاتی و ها همقال منابع، بودن امنیتی، نادر مسائل و ها محدودیت برخی وجود دلیل به

براساس چرخه حیات همچنین . هاي فروش و پخش اشاره کرد سیاست در کاوي داده حوزه

حل  صورت همزمان هتوان تمام نیازهاي یک مشکل را ب یبندي نم هاي خوشه با روش گریسپ

 .تفسیرهاي نتایج آنها یکسان نیستدارند، هاي زیادي  هایی که ویژگی دادهو  دکر

 

  گیري نتیجه -13

جذب  برايروز و راهکارهاي تحلیلی پیشرفته  هاي به با گذر زمان و افزایش رقبا باید از روش

هاي محصولات در  به گستره زیاد مشتریان و قلم ین منظور باید باتوجهه اب. بازار استفاده کرد

ریزي دقیقی را براي آینده تنظیم کرد تا بتوان در زمان مناسب بهترین  صنعت پخش برنامه

و با  هاي مختلف جاي داد دستیابی به این امر باید مشتریان را در دسته براي. واکنش را داشت

فروش تعدادي و فروش ریالی و تنوع (علم بر سبد محصولی و اطلاعات در دسترس آنها 

ین ه اهاي مناسبی را تخصیص داد که ب سیاست )خرید آنها هاي هشده و دفع مصولات خریداري

تریان شحفظ کرد و مشتریان ضعیف را تبدیل به م ،شکل مشتریان موجود را که وفادار هستند

  .داد وفادار کرد و با ورود مشتریان جدید براي آنها سیاست مناسب را تخصیص

                                                             
1. class precision 
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. ه شددیتابیس شرکت منتخب حوزه پخش پرداختبندي مشتریان  در این پژوهش به خوشه

 به مینز کی روش. شد انجامنیز  بندي خوشه عمل و انتخاب خوشه تعداد ترین بهینه روش هر در

 روش بهترین عنوان به، داشت بولدین دیویس شاخص براي را مقدار کمترین آنکه علت

 آورده دست به ها خوشه از یک هر خرید سبد ترکیب انجمنی قواعد از استفاده با. شد انتخاب

 کمک با و خرید سبد هر در موجود محصولات و الگوریتم هاي این شاخص براساس وشد 

 تخصیص خوشه هر براي رو هایی سیاست ها شرکت فروش مدیران و خبرگان از گروهی

خوشه مشتریان نخست بندي  الگوریتم دسته وسیله بهدر ادامه با ورود مشتریان جدید  .دادیم

سیاست فروش مربوط به خوشه انتخابی براي مشتریان جدید نیز  در ادامه .جدید مشخص شد

، علاوه بر حفظ مشتریان فعلی ترتیب این به. شدبا هدف افزایش مشتریان وفادار به کار گرفته 

  .در بازار رقابتی سهم بیشتري کسب خواهد شد نهایت در که شدندمشتریان جدید نیز جذب 
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