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 چکیده

بازار و توانایی رقابت با دیگر شرکت ها توجه بسیاری به مشتریان و بحث طبقه بندی آن ها  امروزه سازمان ها باید برای حضور قدرتمند در

داشته باشند . لازم است شرکت ها و سازمان ها تمامی مشتریان بالفعل و بالقوه خود را در دسته های مختلف تقسیم نمایند و بر اساس 

یف نمایند، علت اصلی طبقه بندی مشتریان یکی تفاوت نیاز های گروه های آن برای هر دسته از مشتریان فرآیند های مختلفی را تعر

 مختلف مشتریان است و دوم اینکه علارغم ارزشمند بودن تمامی مشتریان برای سازمان ، برخی از مشتریان برای سازمان وارزشمند ترند 

مل موثر بر طبقه بندی مشتریان در شرکت صنایع شیر ایران و نیازمند تعاملات ویژه و خاص نیز می باشند. هدف از این تحقیق بررسی عوا

)پگاه( با استفاده از تکنیک های داده کاوی است. تحقیق حاضر یک تحقیق کاربردی و از نوع اکتشافی بود، روش گرد آوری اطلاعات به 

فاده شده است. تعداد جامعه اماری صورت میدانی انجام شده است. در این پژوهش از شاخص های مختلفی در طبقه بندی مشتریان است

عدد از مغازه داران خرده فروشی در استانهای گیلان و آذربایجان شرقی بود.برای رسیدن به اهداف این پژوهش از تکنیک های  3659

های مختلفی  نمونه اجرا شد. و از الگوریتم 3659عدد ویژگی و تعداد  15مختلف داده کاوی استفاده گردید. مدل مورد نظر با تعداد 

مورد مقایسه  0.05و بادر نظر گرفتن سطح معناداری  tاستفاده شد ، نتایج الگوریتم های مختلف کلاس بندی با در نظر گرفتن آزمون 

برای حل مسئله می باشد و به جواب بهتری می  48جی قرار گرفت و مشخص شد که الگوریتم نیوبیز، گزینه بهتری نسبت به الگوریتم 

از الگوریتم های جانسون و ژنتیک برای حل مسئله استفاده شد و این دو الگوریتم به جواب های یکسانی برای مسئله دست  رسد . سپس

 یافتند.
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  .مقدمه و بیان مسئله1

آفریننـد  روند، ولی آنچه امروز برای سازمانها ارزش می آیند و می محصولات مید، نباش های شرکت، مشتریان آنها می بزرگترین سرمایه

برای خود « مـشتریان تمام عمر»است. بنابراین، سازمانهای موفق، سازمانهایی هستند کـه قادرنـد « ایجـاد رابطـه مستمر با مشتری»

ثر رساندن ارزش مشتری کلیدی برای بقای رقابت شدید در دنیای به حداک ، طبقه بندی موجود برای (Chan& Ip.,2011نمایند)ایجاد 

متمایز کردن مشتریان سودآورتر از مشتریان کم سودتر و تمرکز بر طول عمر جای روابط کوتاه مدت با مشتری از  می باشدکهکسب و کار 

تیجه وفاداری بلندمدت مشتری برای پایداری کسب درن، آیدکلیدی کسب و کاربرای بقا در بازار رقابتی امروزی به شمار می هایاستراتژی

و کار حیاتی است که ارزش مشتری براساس سود به سبب اهمیت محوری مزایای اش مبنای مهمی برای تقسیم بندی رفتار محسوب 

را به حداکثر  ها با آینده نگری برای حفظ مشتریانی که بیشترین مزایا را برایشان فراهم کرده و هم چنین سودشانشود. شرکتمی

ای برای مدیریت مشتریان، ابتدا مستلزم درک و شناخت و نهایتاً  تدوین هر برنامه. (Cuadros & Domínguez.,2014)رسانندمی

تعریف کرده  (فعلی/ بالقوه)بندی بازار را به عنوان روندی جهت شناسایی زیرگروه مشتریان  تقسیم آراسمیت وندل. هاست آن بندی گروه

بدهند. این تعریف توسط  (منافع، قیمت، ترفیع، توزیع، و غیره)های متفاوتی را به متغیرهای بازاریابی  رود پاسخ نتظار میاست که ا

 رینظ یمختلف یتاکنون روش ها(. 1399، فاضل ترشیزی)پو یا و رهبران معاصر تفکر بازاریابی مانند فیلیپ کاتلر نیز پذیرفته شده است

و  یسلسله مراتب فاز لیتحل ندیفرا یناپارامتر یهموارساز یروش ها ک،یو لجست یخط ونیرگرس ،یزیمم زینالداده ها، آ یپوشش لیتحل

 روش (.1394زارع،  یو خادم یوکیب یدریح یمورد استفاده قرار گرفته است)عل انیمشتر یاعتبار یرتبه بند نهیدر زم یعصب یشبکه ها

های  با استفاده از روشطبقه بندی بر اساس ارزش مشتری و طبقه بندی  :شود می مشتریان به دو دسته زیر تقسیمطبقه بندی های 

: طبقه بندی شود براساس ارزش مشتری به سه دسته زیر تقسیم می طبقه بندیعموما استراتژی (.  et al.,2010 ZChe )داده کاوی

علی مشتری، ارزش بالقوه، وفاداری مشتری( و های ارزش عمر مشتری )ارزش ف براساس عاملطبقه بندی  براساس ارزش عمر مشتری،

دیگری بر اساس مقدار (. طبقه بندی های 1384ی)کتابی و همکاران،های مشتر براساس ارزش عمر مشتری و سایر ویژگیطبقه بندی 

مشتریان باید با  و این شود که دارای سوددهی بالا هستند مشتریانی را شامل می. برای مثال رده سودآور، سود مشتری انجام شده است

ها  سود انجام داد یعنی مشتریانی که هزینه آناس مشتریان کم توان بر اس دیگری را میطبقه بندی های مدیریتی حفظ شوند.  برنامه

 ت، بهرهلاآ صنعت لبنیات یکی از مهمترین بازارهایی است که پیشرفت فناوری ماشین(. 1394و عظیمی،  بیورانیاست) بیشتر از سودشان

 (، Saaty.,2001) های صنایع غذایی محیطی بسیار رقابتی ایجاد کرده است های متخصصان و توسعه و پیشرفت رشته ری از تجربهگی

که هر شرکتی برای ورود به بازار لبنیات و حفظ بقای خود الزم است از یک سلسله معیارهایی چون توان مالی، بخش تحقیق و  طوری به

و تخصصی، مدیریت توزیع و فروش نظامند، کارکنان متعهد و باتجربه و روند ارتقای شغلی مشخص برخوردار  توسعه قوی، بازاریابی علمی

. صنعت لبنیات در ایران (1394)گلابچی و نورزایی، های محیطی سازش و هماهنگی دهد باشد تا بتواند به راحتی خود را با تغییرپذیری

الملل در آغاز نیاز به  ویژه در زمینه بین و رسیدن به جایگاه شایسته در عرصه رقابتی به برای استفاده مناسب از ظرفیتهای تولیدی خود

در نتیجه آگاهی از راهبردهای مناسب بازاریابی با توجه به وضعیت ، های بهینه بازاریابی دارد موفقیت در بازار داخلی با استفاده از شیوه

توجه به رشد روز افزون سازمانها در رقابت برای تحصیل سهم بازار ضرورت وجود شرکت میتواند به رشد بیشتر این صنعت کمک کند. 

 (.1396د)پیش بهار و همکاران،کن ریزی راهبردی را در سازمانها دو چندان می برنامه

ممکن است  در مجموع با توجه به اهمیت موضوع طبقه بندی مشتریان و نیز با توجه به موضوع  و اهمیت صنایع لبنی و آسیب هایی که

شرکت  انیبر طبقه بندی مشترعوامل موثر و همچنین امکان سنجی  ییشناساوارد آید در این تحقیق به  به ساختار های صنایع شیر پگاه



 

 ریش عیشرکت صنا انیطبقه بندی مشتر بری عواملی به این سوال پاسخ داده خواهد شد که چه داده کاو یها کیبا تکن رانیا ریش عیصنا

 تاثیر دارند. یداده کاو یها کیتکن با رانیا

 

  پیشینه تحقیق

بخش بندی مشتریان صنعت بیمه با استفاده از الگوریتم خوشه بندی دو مرحله ای » ( پژوهشی تحت عنوان 1399)فاضل ترشیزیپویا و 

وفاداری، ریسک، بعُد رفتاری و  توجه به تفاوت در سودآوری، نوع خرید، باانجام دادند. « مقیاس پذیر )نمونه موردی یک شرکت بیمه( 

، هدف این پژوهش، بندی مشتریان ها با استفاده از رویکرد بخش ای بین آن جمعیت شناختی مشتریان در پی ایجاد مرزبندی قابل توجه

، پژوهش جامعه آماریبود.  ن این حوزهالاافزایش قدرت رقابتی و موفقیت فع جهت های مختلف، های هریک از این گروه شناخت ویژگی

باتوجه به . نمونه نهایی وارد فاز تحلیل گردید 220عات تعداد لاکه در نهایت اط بودمشتریان یک شرکت بیمه در استان خراسان رضوی م

از نظر متغیر سودآوری تمامی یافته ها حاکی از آن بود که بندی شدند.  شده مشتریان در شش خوشه دسته های تعیین تأثیر شاخص

ها متفاوت  حساب های خوش ها با خوشه چشمی . از نظر شیوه جذب خوشه بدحسابها با رهگذران و نوربوددیگر متفاوت ها با یک خوشه

 بود.

« ه بندی مشتریان بانک صادرات براساس ارزش مشتری با استفاده از درخت تصمیمطبق» ( پژوهشی تحت عنوان 1394و عظیمی) بیورانی

معیارهای موثر در انتخاب مشتری ارزشمند است که بتوان مشتریان را براساس  دست آوردنه یق بحقانجام دادند. هدف از انجام این ت

بالا  بالا و سود خیلی سود، سود کم، کم شان و سایر متغیرهای مربوط به معاملات به طبقات سود خیلی های جمعیت شناختی ویژگی

و مشتریانی  بوداب جاری فعال نزد بانک صادرات ایران در شهر تبریز جامعه آماری در این تحقیق مشتریان دارای حس .بندی کرد طبقه

نشان داد متغیرهای سن، تحصیلات مشتری  یافته هاحداقل یک سال سابقه فعالیت بانکی نزد بانک صادرات دارند.  گرفته شد کهدر نظر 

 با بانک موثرترین ویژگی مشتری در تشخیص طبقهداری بر ارزش مشتری ندارند. تعداد تراکنش مشتری  و درجه شعبه بانک تاثیر معنی

 .باشد مشتری می

(پژوهشی تحت عنوان تدوین و اولویت بندی راهبردهای بازاریابی فرآورده های لبنی شرکت پگاه آذربایجان 1396پیش بهار و همکاران)

حال تغییر، داشتن راهبرد مناسب میتواند به با توجه به محیط متحول و در  شرقی کاربرد رهیافت تحلیل سلسله مراتبی انجام شده است،

های  وه بر ارضای نیازهای بازار هدف، با هدفلابنگاه در تداوم حیات و کسب مزیت رقابتی کمک کند؛ چرا که راهبرد انتخابی باید ع

ین و انتخاب راهبرد بازاریابی بازاری و سازمانی مؤسسه نیز منطبق باشد. هر شرکت بسته به کسب و کار و وظایفی که بر عهده دارد به تدو

ش لا لذا ت .های جاری مدیریتی آسان میشود مناسب خود میپردازد. در صورت تدوین و انتخاب راهبرد بازاریابی استاندارد، ارزیابی فعالیت

های  ای فروش فرآوردهای، مهمترین معیارهای مؤثر بر انتخاب راهبرد مناسب بازاریابی بر شد در این تحقیق با مطالعه منابع کتابخانه

کارشناس و خبره در زمینه بازاریابی و صنعت لبنیات  30هایی توسط  شرقی شناسایی شوند. که پرسشنامه لبنی شرکت پگاه آذربایجان

ها به کمک معیارها صورت گرفت. آنگاه در یک  تکمیل شدند و مقایسه های زوجی بین معیارها و زیرمعیارها و همچنین ارزیابی گزینه

بندی کلی تأثیر هر یک از معیارهای به دست آمده بر چهار راهبرد بازاریابی شامل راهبرد یکپارچگی، راهبرد تمرکز، راهبرد تنوع و  معج

شرقی تعیین شد.  عنوان مناسبترین راهبرد بازاریابی برای شرکت پگاه آذربایجان راهبرد تدافعی بررسی شدند و راهبرد تدافعی به

ی معیار سازگاری با اصول لادهند. لذا با توجه به اهمیت با گی، تنوع و تمرکز به ترتیب اولویتهای بعدی را تشکیل میراهبردهای یکپارچ

های  شرقی به جای استفاده از کیسه بهداشتی و محیط زیست در مقایسه با سایر معیارها، پیشنهاد میشود مدیران شرکت پگاه آذربایجان

 .باشند استفاده کنند ستیکی، از پاکتهای کاغذی که قابل تجزیه در محیط زیست میلابندی پ بستههای  ها و ظرف نایلونی و بطری



 

 

 

 روش تحقیق

تحقیق حاضر یک تحقیق کاربردی و از نوع اکتشافی بود. روش گردآوری اطلاعات به شکل میدانی  انجام شده است. در این پژوهش از 

های برای دستیابی به اهداف این پژوهش از تکنیکعدد بود.  3659عداد جامعه آماری سوالی استفاده شد. ت 17پرسشنامه استاندارد 

نمونه اجرا شد. و از الگوریتم های مختلفی  3659عدد ویژگی و تعداد  15. مدل مورد نظر با تعداد کاوی استفاده گردیدختلف دادهم

 و قوانین استخراج شده مشخص گردید.  استفاده شد کیژنت تمیگورو ال جانسون تمیاز الگور یریبا بهره گ زیدر ادامه ناستفاده شد. 

 عوامل تاثیرگذار بر مساله عبارتند از : 

 

 

 شاخص ها اصلی:1جدول



 

 

 تحلیل یافته ها

نمونه اجرا می شود سپس داده ها را با توجه به جواب پرسشنامه که کلاس و  3659عدد  خصیصه و تعداد 15مدل مورد نظر با تعداد 

 ی پرسشنامه می باشد به دو  دسته ی بلی و خیر طبقه بندی می کنیم که نتیجه حاصله در نمودار زیر مشخص شده است: نتیجه

 

 

 

 

 

 : نمودار های شاخص ها 1شکل 

 طبقه بندی در جدول مشخص شده است .مشتری، تعداد هر عدد  3659با توجه به نتایج بدست آمده از

 نام ویژگی عنوان ویژگی تعداد مشتریان در هر طبقه طبقه بندی ردیف

1 [p+] 51 مشتریان بسیار عای Platinum+ 

2 [P] 192 مشتریان بسیار خوب Platinum 

3 [G+] 459 مشتریان عالی Gold+ 

4 [G] 970 مشتریان خوب Gold 

5 [S+] 888 مشتریان متوسط خوب Silver+ 

6 [S] 1099 مشتریان متوسط Silver 

 طبقه بندی مشتریان: 2دولج

 



 

. هر کندیم لیتبد 1را به  انسیها را به صفر و وارداده نیانگیم یها است. استانداردسازداده عینرمال نمودن توز یمنظور از استانداردساز

 .شودیم ترکینزد 1ها به داده انسیشود، وار دهیکش تینهایداده به سمت ب ریچه مقاد

ه ها توزیع داده ها نرمال می شود و میانگین داده ها به صفر و واریانس داده ها به یک نزدیک می شود که نتایج با استاندارد سازی داد

 حاصل شده در شکل زیر نشان داده شده است

 

 : استاندارد سازی داده ها2شکل 

 : j48الگوریتم درخت تصمیم گیری-1

 به که است هاکاوش در داده  یبه معنا یاست. به طور کل یقرار گرفته داده کاومورد استقبال  اریکه در عصر حاضر بس هاییاز دانش  یکی

داده  ندی. در فرآردمی گی قرار استفاده مورد ها داده نیحاکم بر ا یبه دست آوردن الگوها و کسب دانش در مورد الگو برای مختلف اشکال

 لیو تحل هیانجام تجز یبرا هایی کیو روابط و تکن ی شودم ییساسپس الگوها شنا ی شود،بزرگ مرتب م هایابتدا مجموعه داده  ،یکاو

  .است بندی طبقه کتکنی ها، روش نیا نیاز پرکاربردتر یکی. می شود استفاده مسائل حل و هاداده 

 نییتع شیپ از هایاز مجموعه  یکی به اختصاص و هااز داده  ای هر داده در مجموعه بندیطبقه  یبرا بندی طبقه های کیاصولاً از تکن

شبکه  ،یخط یزریبرنامه  م،یمانند درخت تصم یاضیر های کیاز تکن ی. روش طبقه بندمی شود استفاده ها گروه ای ها شده کلاس

داده  ممفاهی و ها کننده کلاس فیکه توص یمدل افتنی ندیفرا ،بندی طبقه ی. به عبارتی کنداستفاده م بندی طبقه یو آمار برا یعصب

 نیگذشته هستند و ا اتیاز تجرب یریادگیقادر به  ،بندیطبقه  یها تمی. الگوری کندم کیمشخص تفک گروه های به را هااست و داده 

ی مغز م ییتوانا نیمغز انسان است که بر اساس ا ییاستقرا یی هایاز توانا دیدر تقل یگام اساس کیبر اساس تجربه نشان دهنده  یریادگی

 ها( را انجام دهد. تیرجمعزی) هااز دسته  گروه کی ییشناسا ی  مسئله تواند



 

 

 J48: نتایج حاصل ازروش درخت تصمیم گیری 3شکل 

درخت تصمیم نقشه ای از نتایج احتمالی یکسری از انتخاب ها یا گزینه های مرتبط بهم است به طوری که به یک فرد یا سازمان اجازه 

ت و مزایا بسنجد. از درخت تصمیم می توان یا برای پیشبرد اهداف و برنامه های می دهد تا اقدامات محتمل را از لحاظ هزینه ها، احتمالا

 شخصی و غیر رسمی یا ترسیم الگوریتمی که بر اساس ریاضیات بهترین گزینه را پیش بینی می کند استفاده کرد.

حتمالی به صورت شاخه هایی از آن یک درخت تصمیم گیری به طور معمول با یک نود اولیه شروع می شود که پس از آن پیامد های ا

منشعب شده و هر کدام از آن پیامد هایی به نود های دیگیری منجر شده که آن ها همئبه نوبه خود شاخه هایی از احتمالات دیگر را 

 ایجاد می کنند که این ساختار شاخه شاخه سر انجام به نموداری شبیه به یک درخت مبدل می شود.

در شکل زیر قوانین استخراج شده از الگوریتم درخت تصمیم گیری  صمیم گیری از اهمیت بالایی برخوردار است استخراج قوانین جهت ت

 مشخص شده است .



 

 

 : درخت تصمیم گیری4شکل 

 الگوریتم بیزساده -2

ن می زنند، با استفاده از این امروزه برنامه های کاربردی بسیاری وجود دارند که پارامترهای مختلف مربوط به الگوریتم بیز ساده را تخمی

حی ابزارها افراد بدون سروکار داشتن با تئوری بیز می توانند از این امکان در راستای حل مسائل مورد نظر بهره ببرند. با وجود مسائل طرا

کاملا مناسب  و پیش فرض هایی که در خصوص روش بیز وجود دارد، این روش برای طبقه بندی کردن بیشتر مسائل در جهان واقعی،

 .است

برای دسته بندی کردن ساده و تعیین روشی برای تشخیص برچسب اشیا یا نقاط اکثر اوقات از تکنیک دسته بند بیز ساده استفاده می 

که با شود. در واقع، برای به کارگیری دسته بند بیز ساده، الگوریتم یکتایی وجود ندارد و در عوض خانواده ای از الگوریتم ها موجود است 

 .فرض استقلال ویژگی ها یا متغیرها نسبت به یکدیگر عمل می کنند

 یکی از مزایای قابل توجه در دسته بند بیز ساده، امکان برآورد کردن هر یک از پارامترهای مدل با اندازه نمونه کوچک به عنوان مجموعه

 .است کاوی داده
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   بیزساده : نتایج حاصل از پیاده سازی الگوریتم5شکل 

 روش شبکه های عصبی)پرسپترون(: -3

ای از فرانک روزنبلات یک شبکه عصبی به نام پرسپترون ابداع کرد. روزنبلات یک لایه 1958، در سال   mlpقبل از پیدایش شبکه عصبی

اما پرسپترون روزنبلات نیز مشکلات فراوانی داشت. مینسکی و پپرت در سال ها را تشکیل داد و شبکه حاصل را پرسپترون نامید. نورون

ها و مشکلات پرسپترون را در این کتاب مورد بررسی قرار دادن. مینسکی و ها تمامی تواناییکتابی به نام پرسپترون نوشتند. آن 1969

 .پذیر باشندکند که به صورت خطی تفکیکتواند حل پپرت در کتاب خود ثابت کردند که پرسپترون فقط مسائلی را می

 نی. اردیگ یبانظارت قرار م یریادگی( در حوزه بانیبردار پشت نیاست که )مانند ماش نیماش یریادگی تمیالگور کیدر واقع، پرسپترون 

نوع  کیاست. پرسپترن  حوزه مورد استفاده قرار گرفته نیدانند که در ا یم یمصنوع یشبکه عصب یها تمیالگور نیرا از اول تمیالگور

 کیعضو متعلق به  کیکه  ردیبگ میتواند تصم یم تمیالگور نیمعناست که ا نیبه ا نیشود و ا یم یتلق ییدو-دو یددسته بن تمیالگور

 .ریخ ایباشد  یدسته و کلاس خاص م

پرسپترون  یشبکه عصب کی شوند. در یمحسوب م شخوریپ یمصنوع یعصب یاز شبکه ها یدسته ا ه،یپرسپترون چند لا یشبکه عصب

 :ها عبارتند از هیلا نیوجود خواهند داشت که ا (Nodes) از نودها (Layer) هیحداقل سه لا ه،یچند لا

 یورود هیلا کی (Input Layer) 

 نهان هیلا کی (Hidden Layer) 

 یخروج هیلا کی (Output layer) 

کار  نیشود؛ ا ی)نهان( استفاده م یبعد هیلا یها ی(، به عنوان ورودیوروداول ) هیلا یها یاز خروج ،یمصنوع ینوع از شبکه عصب نیا در

 هیلا یها ینهان به عنوان ورود هیلا نیآخر یها یها، خروج هیاز لا یکه، پس از تعداد خاص یکند تا زمان یم دایشکل ادامه پ نیبه هم



 

 Hidden« )نهان یها هیلا» رند،یگ یقرار م یخروج هیو لا یورود هیلا نیکه ب ییها هی. همه لاردیگ یمقرار  استفادهمورد  یخروج

Layersاز وزن ها  یمجموعه ا یحاو ه،یپرسپترون تک لا یعصب یمانند شبکه ها ه،یپرسپترون چند لا یشوند. شبکه ها یم دهی(  نام

 شوند. میتنظ یشبکه عصب یریادگیآموزش و  یبرا دیهستند که با زین

 

 پرسپترون چند لایهاز نوع  یعصب یشبکه ها : نتایج حاصل از روش6شکل 

 

 :  شبکه عصبی حاصل از روش پرسپترون چند لایه7شکل 



 

 مقایسه نتایج :

نتایج حاصل از روشهای مختلف بر اساس دقت طبقه بندی و دقت پیش بینی برای طبقه بندی های مختلف مشتریان  3در جدول شماره 

 شده است. بررسی شده و برحسب درصد با یکدیگر مقایسه

با بررسی روشهای مورد استفاده در این پژوهش روش پرسپترون و بیز ساده برای طبقه بندی مشتریان از دقت بالایی نسبت به سایر 

 روشها برخوردار هستند.

 

 

 

 

 

 

 
 

 نتایج بدست آمده: 3جدول

 :نتیجه گیری

نتایج نشان داد که با استفاده از روشهای داده کاوی ،طبقه بندی مشتریان بر اساس دسته بندی های مورد بررسی امکان پذیر است ، یعنی 

هیم ، در این پژوهش با استفاده از توانستیم بر اساس ویژگی های مورد استفاده در پژوهش حاضر با دقت مناسب این کار را انجام د

الگوریتم های مختلف داده کاوی به بررسی عوامل موثر بر طبقه بندی در مشتریان شرکت صنایع شیر ایران )پگاه ( پرداخته شد. با بررسی 

مدل دقت بالاتری ،برای حل   درخت تصمیم، نسبت به الگوریتم  روشهای مورد استفاده در این پژوهش در روش پرسپترون ، بیز ساده

نمونه اشتباه دسته بندی شده است. لازم به ذکر است که الگوریتم پرسپترون ، نسبت به دو  20نمونه درست و تنها  81داشت که در آن 

دقت بالاتری داشت . اینکه سازمان چگونه مشتریان خود را طبقه بندی نماید بستگی به  0.831و دقت  %83.168الگوریتم دیگر با 

های دارد که بر اساس آن مشتریان برای سازمان ایجاد ارزش می کنند بنابراین نحوه طبقه بندی برای هر سازمان ممکن است  معیار

متفاوت از سایر سازمان ها باشد . این ارزش ها توسط متخصصین کسب و کار و از طریق تحقیقات میدانی شناسایی میگرددند و پس از 

نظر مشتریان سازمان طبقه بندی می گردند.به طور کلی تحقیق حاضر کار آمدی همه تکنیک های کمی سازی و تعیین شاخص ها مد 

بکار رفته را نشان می دهد، و همچنین مشخص شد، که روشهای داده کاوی برای طبقه بندی مشتریان و نیز دسته بندی آنها کارآمد 

 ری برای طبقه بندی مشتریان در سطوح مختلف استفاده شود.است.پیشنهاد می شود در تحقیقات آتی از روشهای داده کاوی بیشت

 

 

 دقت الگوریتم نتایج بدست آمده روش

 0.786 %78.217 درخت تصمیم گیری

 0.802 %80.198 بیز ساده

 0.831 %83.168 پرسپترون
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