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  دهیچک
، شاناساایی اوگوهای رفتاری  کارهاصانع  و کساو و در فضاای رااتتی  امروزه  

ها نقش تسااایی  تندی دایق آ و تخش  تخصاو  مشاتریا  هدف  مشاتریا 

های تازاریاتی و افاایش ساودآوری دارد  در ای  ژیوهش، تا  اساتراتیی  ارائهدر 

های تراکنش مشاااتریا   کاوی، ته تحلیل دادهگیری از رویکردهای دادهتهره

 K-Means تندیژرداخته شاده اسا   اتتدا تا اساتهاده از اوگوریتم خوشاه
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 مقدمه  - 1

ته رشد سریع و ژیشرف  فناوری در صنع ، حجم اطلاعات و  تاتوجه 

ها  یافته اس   ای  افاایش حجم داده ها ته طور چشمگیری افاایش داده 

کاوی را ته موضوعی مهم و جاوو در ایرا  و سایر  وکارها، داده در کسو

 [  ۱کشورها تبدیل کرده اس ]

تر هوش مصنوعی و علم داده، ته ما  کاوی علمی اس  که تاتکیهداده 

ها اطلاعات مهیدی استخراد کنیم، دادهدهد از حجم عظیمامکا  می 

داده  دانش  چراکه  مستقیم  ته طور  و  ندارند  معنی خاصی  خام  های 

 .گاارندکارتردی در اختیار ما نمی

فرایند درحال داده  اس  که در حوزه کاوی ی   های مختلهی توسعه 

وکارها  ها و کسوهمچو  سلام  و تهداش ، تان ، صنایع، سازما  

 [  ۱کارترد دارد]

فروشی اس    کاوی، صنع  خرده های ژرکارترد در داده یکی از حوزه 

ها و تعاملات فراوا  تا  ای  صنع  ته دویل گستردگی خرید و فروش

های مرتوط ته فروش، تاریخچه خرید  مشتریا ، حجم زیادی از داده 

 [  7کند]ونقل کالا را تووید میمشتریا  و حمل 

فروشی، استخراد اطلاعات را تدو   ها در صنع  خرده حجم تالای داده 

های ژیشرفته ترای انسا  تسیار دشوار کرده  استهاده از اتاارها و تکنی 

تینی رفتار ژایر تاشد و توانایی ژیش اس   هر شرکتی نیاز دارد مقیا  

اگرچه   تاشد   داشته  خود  سود  افاایش  ترای  را  آینده  مشتریا  

ها  های سنتی تحلیل داده همچنا  مؤثر هستند، اما ای  روش روش 

های  رو تکنی  تر توده و ته نیروی انسانی زیادی نیاز دارند؛ ازای  زما  

 [  7توانند جایگای  مناسبی تاشند]کاوی می داده 
ها  ترداری از داده آوری، سازماندهی و تهره امروزه تحول در نحوه جمع 

آ  تالای  و حجم  گستردگی  دویل  چاوش ته  در  ها،  را  های جدیدی 

ها ها ایجاد کرده اس   در ای  مسیر، داده سازی و ژردازش داده ذخیره 

شده  تبدیل  ژویاتر  عنصری  تهته  خرده اند   صنع   در  فروشی،  وییه 

نشا   داده  را  مشتریا   انواع  ما  ته  مشتریا   رفتار  تحلیل  در  کاوی 

کنند،  هایی خرید میکنندگا  تیشتر از چه مکا  دهد که مصرفمی

دهند و کدام کالاها تا هم خریداری شده  کدام محصولات را ترجیح می

کند تا شناخ  تهتری  فروشا  کم  می[  ای  اطلاعات ته خرده 8اند]

آ  نیازهای  و  مشتریا   را  از  ژرفروش  و محصولات  تاشند  داشته  ها 

نهای ، می استراتیی شناسایی کنند  در  ترای هر  توا   مناسبی  های 

گروه از مشتریا  تدوی  کرد  ای  فرایند در مدیری  ارتباط تا مشتریا    

رود که هدف آ  تهبود ارتباط تا مشتری و یافت  راهکارهایی  ته کار می

 [  ۱ترای افاایش فروش اس ]

عمیقشرک   درک  تاید  دادهها  از  اتعاد  تری  تمام  در  مشتریا   های 

شباه  شناسایی  ته  همچنی   و  تاشند  تهاوتداشته  و  تی   ها  های 

ها، ارائه ژیشنهادهای تهتر، و ایجاد  تینی رفتارهای آ  مشتریا ، ژیش 

های مناسو ترای تعامل تیشتر مشتری تا شرک  تپردازند  ای   فرص 
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های وفاداری  اادامات ترای تهبود نرخ حهظ مشتری و طراحی ترنامه 

 [  9ای ترای مدیرا  تازاریاتی ترخوردار اس ]از اهمی  وییه 

فروشی در ای  تازار  ته اهمی  زیاد سوددهی در صنع  خرده تاتوجه 

های فروش و مشتریا  و شناخ   رااتتی، هدف ای  مطاوعه تحلیل داده

کاوی  های هوش مصنوعی و داده انواع مشتریا  تا استهاده از تکنی  

تدی   تا  تصمیماس   مدیرا  جه   ته  تتوا   دایقطریق  و گیری  تر 

 مؤثرتر کم  کرد  

 ادبیات موضوع - 2

هاای مشاااتریاا  و ژیاداکرد  ارتبااط تی  کاالاهاای  ترای تحلیال داده

های مختلهی ها و مدلخریداری شاده توساه هر مشاتری، از تکنی 

 ها ژرداخته شده اس  استهاده شده که در ادامه ته توضیح آ 

 خوشه بندی: 2-1

تکنی  از  در خوشهیکی  ادرتمند  اوگوریتمهای   k-means تندی 

های یادگیری تدو  نظارت اس  که ترای  اس   ای  اوگوریتم جا روش 

[  ۱0شود]های مشتریا  استهاده می تندی داده وتحلیل و خوشه تجایه

و ترای شناخ  رفتار خرید مصرف کنندگا  و انواع مشتریا  هدف،  

 .شوندتندی می ها خوشه داده 

استهاده    RFMهمچنی  ترای  تخمی  ارزش هر مشتری از مدل های  

ته معنی تعداد   Fته معنی تازگی خرید،    RFM   ،Rشود  در مدل   می

ته معنی مقدار ژووی که مشتری در ی  دوره زمانی هاینه    Mخرید و  

ته معنی   Dکه     RFMDهای توسعه یافته همچو   RFMکند و  می

 Lکه   RFML[ و ۱۱تنوع کالاهای خریداری شده توسه مشتری]

ها  [ اس   ای  مدل ۱۲ته معنی طول مدت ارتباط مشتری تا شرک ]

ها  تا محاسبه ژارامترهایشا ، تقسیم تندی تازار را تا استهاده از تکنی 

 [  ۱3دهند]تندی انجام می های خوشه اوگوریتم و
 : قوانین انجمنی2-2

کاوی کشا  اوانی  انجمنی  اسا  که های دادهیکی دیگر از تکنی 

وتحلیل سابد خرید تازار متداول اسا    ای  کار اصاطلاحا  تا نام تجایه

های کلیدی اساا  که توسااه  وتحلیل ساابد تازار یکی از روشتجایه

گیرد،  فروشا  ترای کش  ارتباط تی  االام مورداستهاده ارار میخرده

دهد تا رواته تی  االامی که وکارها اجازه میدیگر ته کسااوعبارتته

 [ ۱4خرند را شناسایی کنند]مشتریا  می
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اوگوریتم  از  یکی  تکنی   و  ای   اس   انجمنی  اواعد  ژرکارترد  های 

آیتممی استخراد  و  شناسایی  تا  تی   س  تواند  ارتباط  ژرتکرار  های 

کند] تررسی  را  مشتریا   رفتار  و  اوگوریتم  5فروش محصولات  [ ای  

ای  تحقیق ته تررسی دو   ارزشیاتی اس  که در  ژارامتر  دارای چند 

 شده اس   ژرداخته confidence و  support ژارامتر  

 شناسی پژوهشروش -3

 : روش کریسپ3-1

کریسپ  مدل   ۱روش  از  آ   یکی  هدف  که  اس   فرایندی  های 

مرحله    6و شامل    [۱5]کاوی اس  های داده تر کرد  ژروژه مدیری  ااتل

 تاشد: زیر می

،  4ها سازی داده آماده  -3،    3ها درک داده  -۲،    ۲کارودرک کسو  -۱

 7استقرار   -6،    6ارزیاتی  -5،    5سازی مدل   -4

انجام فرایند داده  تر و  مدیری  اعتمادتر، ااتل کاوی را ااتلای  روش، 

اما یکی از نقاط ضع  ای  روش ای  اس  که هیچ   [۲کند]تر میسریع 

فاز یا زیر فازی تاهدف اوگوترداری از تحقیقات و کارهای انجام شده  

  های مشاته در آزمایشگاه معماری ته ژروژه مشاته وجود ندارد که تاتوجه 

ته ای     BenchMarkingمرحله    [۲سازمانی دانشگاه صنعتی شیراز]

 اس   آمده   ۱شکلکه در    [۱روش اضافه گردید]

های ابلی  استهاده از ای  روش توسعه یافته نقاط اوت و ضع  مدل 

تا   را  ژروژه  انتظارات  و  اهداف  کرده،  تحلیل  و  را  دانش  از  استهاده 

تجرتیات ژیشی  ترای جه  دهی تهتر ته ژروژه و تعیی  مسیرهای  

 کند تحقیق تراسا  تررسی های انجام شده مشخه می 

در مدل توسعه یافته ای  متد، ژروژه تا تررسی و تحلیل داده ها و نتایج 

شود و تا تمرکا تر تجرتیات مستند و تحلیل تحقیقات ژیشی  آذاز می 

تواند از خطاهای تکراری جلوگیری کرده، فرایند را تسریع  گاشته می 

 ها شود  ها و تکنی کند و منجر ته انتخای تهینه اوگوریتم

مرحله   کرد   داده   BenchMarkingاضافه  و  های  اطلاعات 

 دهد ارزشمندی را ته مراحل تعدی ارائه می
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 [3]یافتهروش کریسپ توسعه   :1شکل

 

 طرح مسئله و هدف تحقیق  -4

توجهی تیشتر  شتریا  جدید ته طور ااتل ماینکه هاینه جای    تهتاتوجه 

حهظ   فعلی  ماز  از  اس شتریا   یکی  دذدذهاصلی،  های  تری  

وکارها ای  اس  که چگونه محصولات تیشتری را ته مشتریا   کسو

تندی مشتریا  تر  ، ترای ای  منظور از تکنی  خوشه کنونی تهروشند

ها ترای درک تهتر رفتار و  تندی آ  اسا  معیارهای مختل  و گروه 

کند تا ترای هر  تندی کم  میای  دستهشود،  نیازهایشا  استهاده می 

و   خا   مدیریتی  یا  تازاریاتی  استراتیی  ی   مشتریا ،  گروه 

رتبه  [۱6]تدوی     فردمنحصرته  جه   مناسو  اوگوهای  و  و  تندی 

 تندی مشتریا  کش  شود  خوشه 

کش  اوانی  تی  کالاهای خریداری شده توسه  هدف ای  ژیوهش،  

توسعه    CRISP-DMمشتریا  اس  که ترای ای  منظور طبق روش  

اوگوترداری از تحقیقات ژیشینی که در   یافته ژیش رفته و تر اسا 

انجام  حوزه  اتتدا  ای   روش گرفته  از  استهاده  مصنوعی تا    های هوش 

خوشه   مشتریا   هایداده  کردهرا  سپب    تندی  انجمنی  تا  و  اوانی  

مصرف توسه  شده  خریداری  کالاهای  تی   هر رواته  در  کنندگا  

ها تتوانند تا  تا از ای  طریق، مدیرا  شرک  شود  خوشه استخراد می 

استراتیی  را  انتخای  خود  عملکرد  کارآمدتر،  مدیری   های  در جه  

   تهبود تخشندتهتر ارتباط تا مشتری  

 پیشینه تحقیقات  -5

داده  خرده هدف  صنع   در  تاوقوه،  کاوی  مشتریا   شناسایی  فروشی 

، شناسایی  کنندگا مصرف و ترجیحات    ژرفروششناسایی محصولات  

راهکارهایی  راتطه  ارائه  و سپب  تا یکدیگر  تی  فروش محصولات  ی 

  [ ۱3]مؤثرهای فروش، توزیع  جه  تهبود خدمات مشتری، استراتیی 

 و تسیاری موارد دیگر اس   

روش ترای  تحقیقات  از  وسیعی  و  محدوده  مصنوعی  هوش  های 

 کاوی در حوزه صنع  شناسایی شده اس    ها داده تکنی 

سال    [4]تحقیقی جهانی    ۲0۱8در  استاندارد  اسا   -CRISPتر 

DM    تا اوگوریتمk-means    و همچنی  تا استهاده از مدلRFM  

مقاوه   ای   نتیجه  در  که  اس   ژرداخته  مشتریا   رفتار  تحلیل  ته 

شده   آ مشخه  تر  تمرکا  و  کلیدی  مشتریا   ته شناسایی  ها، 

دهد که زما  و مناتع کمتری را صرف  وکارها ای  امکا  را می کسو

مشتریانی تا سود کمتر کنند و در نتیجه، کارایی و تازدهی خود را  

 .افاایش دهند

ها ته دنبال حهظ مشتریا  ترتر خود و  در راات  تجاری امروز شرک  

نیا فروش تیشتر محصولاتشا  ته مشتریا  فعلی هستند، تناتر ای   

های مشتریا  تا رفتار مشاته  موضوع ترای شناسایی نیازها و خواسته

گیری ارزش طول  گرفته که هدف آنها اندازه تحقیقات تسیاری انجام 

دسته  و  مشتری  تودعمر  آنها  از  [9]تندی  یکی  اینکه  دویل  ته    

های تارگ، نگرانی ترای ریاش و حهظ مشتریا   های شرک  دذدذه 

نیازهای   درک  ترای  واا  در  هاگروهاس ،  هدف  ته هاشرک  ی   ،

می  هاداده تندی  دسته در  [17]شودژرداخته  منظور  ای   ترای    

یافته که های توسعه RFMیا    RFMهای اخیر از مدل  تحقیقات سال 

ترکیو شده، استهاده شده اس     k-meansتندی  تا اوگوریتم خوشه 

شرک  ته  روش  ای   میکه  کم   و  ها  نیازها  شناخ   ته  تا  کند 

کنندگا  خود رسیده و درک تهتری از تازار هدف  ترجیحات مصرف 

 خود ته دس  آورند  

ژیشنهاد    [12]مشتریا  ته روشی دیگر در مقاوه   گااریمنظور ارزش ته

  700۲ماه  و  6های  تر روی داده   RFMLگردد که تر اسا  مدل  می

تندی انجام  فازی خوشه   c-meansداده تراکنش مشتری تا اوگوریتم  

ها تتوا  مشتریا  سودآور را شناسایی  شود و در نتیجه تا تررسی خوشه 

 کرد 

سازی  تاهدف افاایش وفاداری مشتریا  و افاایش درآمد از طریق تهینه 

خرید   اوگوهای  شناسایی  همچنی   و  محصولات  ارارگیری 

مطاوعهمصرف  داده   [6]ای کنندگا ،  روی  ی   تر  فروش  های 

انجام شد و    Aprioriفروشی  در کنیا تا استهاده از اوگوریتم  خرده 

اانو  انجمنی ترای رواته تی  محصولات استخراد شدند    4۲درنهای   

خرده  ته  ها  تحلیل  تجایه  و  تاتررسی  تهتر  تا  درک  جه   فروشا  

  

BENCHMARKING 

Data  
UnderStanding 

Business 
UnderStanding 

Deployment Data 
Preparation 

Modeling Evaluation 
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استراتیی  و  کنند  کم   مشتریا   خرید  ترای  اوگوهای  تهتری  های 

 مدیری  چیدما  محصولات اتخاذ کنند 

دیگر تحقیقی  مشتریا   رفتار  تهتر  شناسایی  روی    [۱4]ترای  تر 

  Aprioriفروشی تا اوگوریتم رکورد تراکنش ی  شرک  خرده9835

خرده   ته  رواته  ای   یافت   که  شد  مشخه  نتیجه  در  و  شد  انجام 

می تا هم فروشا  کم   اذلو  که  االامی  گرفت   نظر  در  تا  تا  کند 

های فروش را تسته ته هرنوع  توا  استراتیی شوند، میخریداری می

 مشتری توسعه داد   

فروشی و  های خرده فروشگاه های مرتوط ته  تحلیل داده  همچنی  در  

سبد خرید    [18]شناسایی اوگوهای ژرتکرار در خرید، در تحقیقی دیگر

مشتری  داده   8هر  روی  تا  5۲۲های  تر  و  شد  تررسی  مشتری  هاار 

اوگوریتم   دو  روش  تهینه  FP-Growthو    Aprioriمقایسه  تری  

و تووید اوانی  ارتباطی کش  گردید    های ژرتکرارترای استخراد آیتم

وکارها جه  شناسایی رفتار مشتریا  و  تا منجر ته کم  ته کسو

 های تازاریاتی هدفمند شوند  اجرای استراتیی 

ارائه تهتر  دیگر ته  [۱9]  ایدر مطاوعه  منظور تهبود کارایی در مورد 

رواته    Aprioriکنندگا  تا ته کارگیری اوگوریتم  محصولات ته مصرف 

تی  کالاهایی که تا هم در ارتباط هستند و نیا االامی که تیشتری  

تعیی    ترای  اطلاعات  ای   از  و  شد  مشخه  دارند  را  فروش 

 های فروش استهاده گردید  استراتیی 

اوگوها و    Aprioriتا اوگوریتم    [ ۲0] تینی فروش در مقاوهترای ژیش 

در    confidenceو    supportهای ژرتکرار تا محاسبه دو مقدار  آیتم

استراتیی داده  تهبود  ته  منجر  و  شده  شناسایی  مشتریا   های  های 

 شوند  کسو و کار و نگهداش  مشتریا  می 

 مراحل کار و پایگاه داده -6

امکا تاتوجه  موضوع  ژیوهش  ای   هدف  اینکه  دستهته  تندی  سنجی 

های  و در ای  راستا از تکنی مشتریا  مبتنی تر تحلیل داده اس   

های فروش و مشتریا   تندی داده ترای تحلیل و دسته  مصنوعی  هوش

می  می استهاده  تحلیلشود،  روی  توا   تر  را  مختلهی  های 

    تندی کردهای فروش انجام داد و مشتریا  را خوشه دادهژایگاه 

روی   تر  تحلیل  فرآورده   3070ای   دیتاس  شرک   از  های  مشتری 

یافته کریسپ  توسعه   روشوبنی رام  شیراز انجام شده و تر اسا   

 ژیش رفته اس    

 
8 Market Basket Analysis 

تا    RFML و    RFM     ،RFMD  مدلها تا استهاده از  داده اتتدا  

تهره ،  اندشده تندی  خوشه k-means   تکنی  تا  از  سپب  گیری 

انجمنیتکنی  اوانی   ژنها  در هر خوشه  ،  های  اوگوهای  و  اوانی  

صورت که رواته تی  کالاهای خریداری    اس  ته ای استخراد شده  

 شود  شده توسه مشتریا  در هر خوشه ته دس  آورده می 

های توسههعه RFMو   RFMبندی داده ها با مدل  خوشههه  -7

 k-meansیافته و الگوریتم 

داده    روی  تر  اول  مرحله  کریسپ  در  روش  ترطبق  سال  کل  های 

  k-meansتا تکنی     RFMمدل  یافته ژیش رفته و تر اسا   توسعه

نامخوشه  نهای   در  و  شده  انجام  هر  تندی  ترای  ژیشنهادی  گااری 

 خوشه مطرح گردید  

و محاسبه مقدار    Elbowها از روش  ترای انتخای تعداد تهینه خوشه 

Silhouette   ها تا مدل  استهاده شد که نتایج تعداد مناسو خوشه

RFM  آمده اس :   ۱  جدول  در 

  RFMها در مدل تعداد مناسب خوشه نییتع(: 1-)جدول

 های کل سال داده  ی برا

تهتاتوجه  نتایج  مقدار    آمدهدس ته  ترای    Silhouetteتهتری  

خوشه    6خوشه و سپب    3، ترای تعداد    RFMتندی تا مدل  خوشه 

  k=6و    k=3را ترای تعداد    هاخوشه گااری  اس  ته همی  دویل نام 

جدول    خوشه در  3گااری ژیشنهادی ترای  نتیجه نام که  شود  انجام می

 آمده اس     3خوشه در جدول    6و ترای    ۲

های کل  داده  ی برا  RFMبندی گذاری خوشه نام (:2-)جدول 

 k=3سال با 

 (Kها )خوشه تعداد  بندی برای هر خوشه  Silhouetteمقدار 

0/905  3  =K 

0/5۱9 4  =K 

0/548 5  =K 

0/557 6  =K 

0/47۱ 7  =K 

ها خوشهگذاری نام   M F R 

کنندو ته تعداد تیشتر خرید می ذاوبا مشتریانی که      
گردا  یا نیاز ته توجهمشتریا  روی     

    اهرمانا 
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های کل  داده  ی برا  RFMبندی گذاری خوشهنام (:  3-)جدول 

 k=6سال با 

در هر خوشاااه    Mو    Fو    Rگاااری ژیشااانهاادی میاانگی  ترای ناام

ها مقایساااه  در کل داده  Mو    Fو   Rمحاسااابه شاااده و تا میانگی   

  Mو    Fو   Rته تیشاتر یا کمتر تود  مقادیر  شاود و ساپب تاتوجهمی

 شود گااری ژیشنهاد مینسب  ته میانگی  کلی، ترای هر خوشه نام

های مشاتریا  تا  تندی دادهدر ادامه ترای اطمینا  از اینکه آیا دساته

کند یا نه تا مدل  تری تووید میهای همبساااتاهخوشاااه  RFMمدل  

RFMD    وRFML  تندی انجام گرف  تا مقایسااه شااود  نیا خوشااه

تندی تا مدل  چه تأثیری نساب  ته خوشاه  Lو   Dکرد  ژارامتر  اضاافه

RFM  تندی تا مدل  دارد  نتایج خوشااهRFMD    دسااته کلی   7در

 آمده اس :  5و    4نوع کالا در جداول   8۲کالا و همچنی  در  
 

  RFMDها در مدل تعداد مناسب خوشه نییتع(: 4-)جدول

 دسته کال   7  یهای کل سال بر روداده  ی برا

 

  RFMDها در مدل تعداد مناسب خوشه نییتع(: 5-)جدول

 دسته کال  82 یهای کل سال بر روداده  ی برا

 آمده اس :   6  در جدول  RFMLتندی تا مدل  نتیجه خوشه  همچنی 

 RFML  ها در مدلتعداد مناسب خوشه نییتع(: 6-)جدول  

 RFMDو    RFMهای  در مدل   Silhuoetteته مقایسه مقدار  تاتوجه 

  RFMتندی تا مدل  شود که خوشه ای  نتیجه حاصل می  RFMLو  

تری را  تستههای همهایی که ما در اختیار داریم، خوشه تر روی داده 

های  کند، واا در مرحله تعد اوانی  انجمنی تر روی خوشه تووید می

 شود  انجام می   RFMآمده از مدل  دس  ته

 تحلیل سبد خرید مشتریان -8

هوش  های  ی تکنی سنجامکا  ته اینکه کار ای  تحقیق تر روی  تاتوجه 

داده مصنوع تا  در خرده ی  اس ،  کاوی  ته    جاتهفروشی  مرتوط  تحث 

کاوی  تندی مشتریا ، در مرحله تعد از یکی دیگر از انواع داده دسته

استهاده شد تا تررسی شود    Association Rulesتوصیهی ته نام  

 کنندگا توا  ارتباط تی  کالاهای خریداری شده توسه مصرف آیا می

روش   ای   مبنای  که  آورد  دس   ته  واتی ی  ترارا  که  اس   اسا  

مشتری ی  کالایی را خرید، چقدر احتمال دارد که کالای دیگر را  

 همراه تا کالای اول خریداری کند   

ته نام    Association Rulesهای  یتماوگورایده دوم روی یکی از  

Apriori    اوگوریتم ای   شد   و  هامجموعه انجام  دوتایی  یکی،  ی 

و    اندشده کند که چند دفعه تا هم تکرار  یی از االام را ژیدا می تاسه

 کند   ارتباطات و اوانی  ژرتکرار را انتخای می

ته اوانی   تحلیل  اوگوریتم  دس در  توسه  سری  ی   Aprioriآمده 

و معتبرتر    ترمهماانو  ته دس  آورده شد که شاخه انتخای اوانی   

 اس     confidenceو    supportدو ژارامتر ته نام  

آمده  دس  های تهمنظور کش  اوانی  و ارتباط کالاها، تر روی خوشه ته

 هایی انجام شد  ی کل سال تحلیل و تررسیهاداده از  

ی  ادرتمندتر ترای انجام تحلیل سبد خرید، نیاز ته سیستم ژردازشی  

  T SSD ۱    ،RAM 32Gاس ، ته همی  دویل از سیستمی تا هارد

  ،Core i7     و تاااتلیGPU    استهاده شد 

ته  Aprioriتحلیل   تر روی سه خوشه  تر    آمدهدس  را  و همچنی  

یعتا  ای  نتیجه حاصل  طبی کل سال نیا انجام شد که  هاداده روی  

و   ترمناسو آمده ترای هر خوشه، اوانی   دس  گردد که اوانی  تهمی

تصمیمی کارترد  ترای  آ   تر  مورد  در  اینکه    اس   هاخوشه گیری  تا 

 کلی ته دس  آورده شوند    صورتته اوانی   

ی کل  هاداده خوشه از    3آمده ترای  دس  نتایج اوانی  و ارتباطات ته

عنوا  نمونه، اوانی  تا تیشتری   آمده که ته   9و    8و    7سال در جداول  

support    وconfidence     در جداول ارار گرفته اس 

در   k=3 ی برا  صفرخوشه   یرو  یانجمن نی قوان(: 7-)جدول  

 های کل سال داده

ها خوشهگذاری نام   M F R 

وارد تازه مشتریا       

    مشتریا  وفادار 

    اهرمانا 

    مشتریا  در معرض خطر 

توانند ته مشتریا  وفادار تبدیل شوندمشتریانی که می     

    مشتریا  نیاز ته توجه 

 (Kها )خوشه تعداد  بندی برای هر خوشه  Silhouetteمقدار 

5۱/0 9  =K 

5۲/0 ۱0  =K 

 (Kها )خوشه تعداد  بندی برای هر خوشه  Silhouetteمقدار 

45 /0 3  =K 

46 /0 4  =K 

antecedents  consequents supp conf 

shir_nim_946  shir_por_946 0/40۲ 0/89 

shir_por_946  shir_nim_946 0/40۲ 0/73 

khame_kaka_100  khame_asali_100 0/۱49 0/56 

khame_asali _100  khame_kaka _100 0/۱49 0/667 

 (K) هاتعداد خوشه تندیترای هر خوشه Silhouetteمقدار 

53 /0 3  =K 

4۲ /0 4  =K 
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در   k=3  یبرا یکخوشه   یرو  یانجمن نیقوان(: 8-)جدول 

 های کل سال داده

 

در   k=3 یبرا دوخوشه   ی رو ی انجمن ن یقوان(:  9-)جدول 

 های کل سال داده

توا   آمده از اوانی  انجمنی، میدساا در نتیجه اوانی  و اوگوهای ته

کنند را یاف  که ارتباط تی  االام و کالاهایی که مشااتریا  خرید می

اساا  اسا  که چقدر  که مطرح شاده تود مبنای آ  ترای   طورهما 

خرد، کالای دوم را نیا  احتمال دارد واتی مشااتری ی  کالایی را می

و   supportتبع اوانی  تاا  همراه تاا کاالای اول خریاداری کناد کاه تاه

confidence  گیری جها   تیشاااتر، اوانی  تهتری ترای تصااامیم

 انتخای راهکارهای مناسو ترای افاایش فروش اس  

 گیرینتیجه -9

تکنی  و  مصنوعی  هوش  از  مطاوعه  ای   ترای  داده   یهادر  کاوی 

ها  مشتریا  فعلی شرک  و نگهداش   حهظ  ،  مشتریا انواع  شناسایی  

گیری و اتخاذ اادامات  تصمیم  فرایندته تهبود  اس  که    شدهاستهاده  

  کندمی  کم   ترای مشتریا  هدف  مناسو

  RFM  تا استهاده از روش کریسپ توسعه یافته، مدل در ای  ژیوهش  

های مشتریا   داده  k-meansیافته و اوگوریتم های توسعه RFM  و

که  تندیخوشه  شد  مشاهده  نهای   در  های  خوشه  RFMمدل    و 

 کند هایی که در اختیار داریم تووید می تری را تر روی داده تستههم

امکا  تاتوجه  تررسی  ژیوهش  ای   هدف  اینکه  از  ته  استهاده  سنجی 

در ادامه  تندی و تحلیل رفتار مشتریا  تود،  هوش مصنوعی در دسته 

کالاهای   تی   ارتباط  انجمنی،  اوانی   تکنی   از  استهاده  تا  تحقیق 

 خریداری شده توسه مشتریا  در هر خوشه ته دس  آورده شد   

ته  اوانی   تررسی  مشتریا   دس  تا  خرید  رفتار  خوشه،  هر  از  آمده 

شناسایی شد که خرید    هادستهتحلیل و اوانی  ژرتکرار خرید در تمام  

ژرچری و نیم چری ظاهرا رفتار خرید ژرتکرار در هرخوشه اس ،    شیر

خوشه  در  دیگر  اوانی   میاما  نشا   مصرف ها  رفتار دهند  کنندگا  

اند که تا تحلیل و ارزیاتی اوانی  و  متهاوتی در سبد خرید خود داشته 

های تازاریاتی و ترجیحات  توا  فرص  ارتباطات دیگر در هر دسته می 

کنندگا  را کش  کرد و ته مدیرا  صنایع ای  امکا   و عادات مصرف 

می تصمیمات داده  و  شناسایی  را  فروش  اوانی   و  اوگوها  تا  شود 

تستهآگاهانه  مورد  در  جای تندای  یا  و  ی  محصولات  گااری 

های تازاریاتی هدفمند ترای انواع مشتریا  هدف اتخاذ کنند  استراتیی 

 تا در نهای  منجر ته تهبود مدیری  ارتباط تا مشتریا  شود  

توا  ترای چیدما   آمده از ای  ژیوهش می دس همچنی  از نتایج ته

  افاار نرم های ژیشنهاددهنده و یا در توسعه  محصولات و نیا سیستم 

کرد   استهاده  تاتوجه ی طور ته ویایتورها  مشتری  که  که  تقاضایی  ته 

تعیی  در  همچنی   شود؛  ی ته آ  داده  مؤثرتر دهد، ژیشنهادهای  می

تخهی  ترای مشتریا  و تعیی  اینکه چه سیاستی را ترای چه گروه  

  مؤثرتر موجو    تبعتهتوا  اعمال کرد، استهاده نمود که  از مشتریا  می

سیاس   و  شد   در  جوصرفه ها  تبلیغاتی  ینههایی  اهداف  ترای  ها 

مهممی از  یکی  مسئله  ای   که  دذدذه شود  و  تری   صنایع  های 

 های تارگ اس   شرک  

میطورکلته تحلیل  ی  گه   خوشه هادادهتوا   فروش،  و  ی  تندی 

تهتر   شناسایی  جه   مناسبی  راهکار  انجمنی  اوانی   از  استهاده 

مشتریا  هدف و نیازهای آنها، ژیش ترد اهداف و افاایش سود ترای  

توا  در اختیار مدیرا  ارارداد  ها را در تر دارد و ای  نتایج را میشرک  

های مناسو ترای افاایش فروش و  های انتخای استراتیی تا در تحث

   تاشدکننده  یای ترای توزیع کم  رترنامه 

 گزاری سپاس

تا تشکر و تقدیر وییه از مدیری  محترم شرک  وبنی رام  که در 

 انجام ای  ژیوهش ما را حمای  و همراهی کردند  
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In today’s highly competitive business and 

industrial landscape, identifying customer behavior 

patterns—particularly those of target customers—

and accurately segmenting them plays a crucial 

role in developing effective marketing strategies 

and increasing profitability. This study employs 

data mining techniques to analyze customer 

transaction data. Initially, customers were 

segmented into several clusters using the K-Means 

clustering algorithm based on RFM (Recency, 

Frequency, Monetary) metrics. Subsequently, the 

Apriori algorithm was applied to extract 

association rules among purchased items in order 

to uncover hidden patterns in customer purchasing 

behavior. The proposed framework is based on an 

extended CRISP-DM methodology and was 

evaluated using customer sales data from Ramek 

Company. The results demonstrate that the 

proposed hybrid approach can provide valuable 

insights into customer purchase preferences and 

reveal hidden opportunities for cross-selling. These 

findings can serve as an effective tool for informed, 

targeted marketing decisions. 


