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 چکیده 
امروزه با افزایش رقابت بین سازمان ها و تغییر رویکرد از بازاریابی انبوه به بازاریابی مبتنی بر مشتري و  تعامل بیشتر سازمان 

ها با مشتریان، نقش مدیریت ارتباط با مشتري به عنوان استراتژي مدیریتی در جهت حفظ و نگهداري مشتري، بقا در بازار و 

ی تخصیص بهینه منابع به طور قابل توجهی تغییر یافته و بیش از پیش احساس می شود. جهت تصمیم گیري در مورد چگونگ



شناخت بهتر و آگاهی بیش تر از مشتریان باید به مفهوم بخش بندي بازار پرداخت که طی آن تلاش می شود گروه هاي 

 ئه می دهند، مشخص شوند.مشتري با نیاز ها و خرید مشابه که پاسخ مشابهی به برنامه هاي بازاریابی ارا

مدل  RFMLمتغییر هاي مدل  پژوهش انتخاب متغییر مناسب می باشد.در ایناز جمله الزامات یک بخش بندي بازار موفق 

و همچنین متغییر هاي جمعیت شناختی مشتریان ازجمله سن، جنسیت وگروه سنی، بعنوان متغییر  RFMتوسعه یافته مدل 

ت.در این راستا هدف این پژوهش ارائه مدلی جهت بخش بندي و شناسایی مشتریان وفادار هاي اصلی بکار گرفته شده اس

(پانصد  500000بانکی با استفاده از ابزار هاي داده کاوي می باشد. پایگاه داده استفاده شده شامل اطلاعات مربوط به تعداد 

ال اجرا و شبیه سازي روش پیشنهادي به این صورت می باشد.رو 93ماه اول سال  6هزار) مشتري بانک توسعه تعاون در طول 

شناسایی و با برخی از متغیرهاي موثر در تعیین اعتبار سنجی مشتریان ترکیب شده است،  RFMLاست که ابتدا متغیرهاي 

خوشه بندي می شود. با خوشه بندي مشتریان  X-Meansسپس اطلاعات مالی کلیه مشتریان بانک با استفاده از الگوریتم 

وشناسایی با ارزش ترین خوشه، با استفاده از درخت تصمیم، ویژگی هاي جمعیت شناختی و مالی خوشه با ارزش به عنوان 

وفادارترین مشتریان شناسایی شده است. در نهایت با توجه به ماهیت و حساسیت محیط هاي دسته بندي مشتریان روش 

نزدیکترین همسایه در قالب هسته  kو روش  C4.5در نظر گرفته شده ترکیب روش هاي نایوبیز، درخت تصمیم  پیشنهادي

است که نسبت به روش هاي دیگر داراي  %99,7با استراتژي ماکسیمم می باشد که مدل پیشنهادي  داراي دقت  1بوستینگ

 دقت بالاتري  می باشد.

 واژگان کلیدي :

 X-Means، درخت تصمیم، الگوریتم RFMري، داده کاوي، وفاداري، خوشه بندي، مدلمدیریت ارتباط با مشت
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با رشد تکنولوژي و توسعه فاکتورهاي رقابتی، نیاز بنگاه هاي اقتصادي به ایجاد و حفظ ارتباط موثر با مشتریان، بیش از پیش 
بانک ها و موسسات مالی باید به دنبال شناخت صحیح از مشتریان خود نمود پیدا کرده است. بانک ها در بازار رقابتی با سایر 

باشند. هدف از شناسایی مشتریان، ایجاد تمایز بین آنها و تشخیص مشتریان پر ارزشتر، نگهداري آنها و جذب مشتریان 
 ارزشمندتر است.

رشد فعالیت هاي بازاریابی و مدیریت ارتباط  با رشد فناوري اطلاعات و ارائه خدمات در قالب هاي نوین بانکداري الکترونیک و
با مشتریان، احتمال رویگردانی و خروج مشتریان پرارزش تر وجود دارد.این نکته هنگامی پر رنگتر می شود که بدانیم هزینه 

 جذب مشتري جدید تقریبا پنج برابر هزینه نگهداري مشتریان قدیمی است.

آوردن هر مشتري در هر سطح از سود آوري، هزینه پرداخت کند،  د براي به دستبسیاري از مدیران معتقدند که شرکت نبای
از سویی دیگر، ید، را در جهت کسب و نگهداري مشتریان کلیدي شرکت بصورت بهینه صرف نما بلکه باید منابع محدود خود

سود آور هستند. اما سوال  در پی خلق و حفظ مشتریان هاي امروزي تنها بر فروش کالاهایشان نیست، آنها تمرکز شرکت
 مشتریان کلیدي و سودآور شرکت را شناسایی نمود؟ اصلی این است که چگونه می توان

 يها یژگیوبررسی  و متجانس هاي گروه به آنها بندي بخش مشتریان، مورد در شناخت و دانش کسب ه هاي را از یکی  
 موجب هدفمند شدن ییاخت تک به تک آنهاست که از سوو شن یانمشتر شناخت عدم ینب یکار توازن ینهر بخش است. ا

نسبت  یگرد يشود و از سو یم بازاریابی مناسب منابع یصو تخص یابیبازار یریتمدي، ارتباط با مشتر یریتمد يها تفعالی
سر و کار دارد به صرفه  يمشتر یاديسازمان با تعداد ز یککه  یزمان خصوص به یانتک به تک مشتر ي وبه شناخت فرد

 .تر است

 يراهبردها ییناختصاص منابع و تب منظور به يو اعتبار یمؤسسات مال یربانک ها و سا ياز دغدغه ها یکی یانمشتر يرتبه بند
 ارزش یزانبر اساس م یانمشتر يبخش بند يبرا ییها و مدل ها روش یافتن .است بوده یابیکلان به خصوص در حوزه بازار

 یانهستند تا بتوانند مشتر یازمند ابزاريامر، بانک ها ن ینجهت تحقق ا رسد. یبه نظر م يسازمان ضرور يبرا  مشتري
تواند به عنوان ملاك ارزش  یمهاي مدیریتی  تکنیک هاي داده کاوي و مدل یانم یندر ا کنند. ییارزشمند خود را شناسا

  .کار باشد ینا يبرا مناسبی  چارچوب یان،مشتر يگذار

 اهمیت و ضرورت تحقیق:
برده اند و سیستم مدیریت ارتباط  ها به اهمیت شناسایی مشتریان و تحلیل ویژگیهاي آنها بیش از گذشته پی امروزه سازمان 

شده است. دیگر همه مشتریان براي شرکت اهمیت یکسانی  با مشتري در جنبه هاي تحلیلی نیز وارد عرصه هاي جدیدي
هاي مشتریان، بتوانند آنها را بر اساس ارزشی که  که ضمن شناسایی و تحلیل ویژگی دنبال این هستندها به  ندارند و شرکت

ارزش آنها  ها و بخش بندي مشتریان بر اساس دارند، تفکیک و بخش بندي نمایند. شناسایی، تحلیل ویژگی براي شرکت



مناسب بازاریابی و در نهایت مدیریت  هاي راتژيبراي شرکت، زمینه را براي تخصیص بهینه منابع محدود، بکارگیري است
 .می آورد سودآوري در کنار مدیریت ارتباط با مشتري فراهم

ویژگیهاي مشتریان بر  داده کاوي بر مبناي مدل آر.اف.ام. به دنبال بخش بندي و تحلیلتکنیک این تحقیق نیز با استفاده از 
کلیدي و سودآور، انتخاب استراتژي هاي مناسب بازاریابی و  ایی مشتریانآنها می باشد تا زمینه را جهت شناس رفتار اساس 

 نماید.ویژگیهاي مشتریان هر بخش در جهت بهبود عملکرد مدیریت ارتباط با مشتري فراهم  تخصیص بهینه منابع با توجه به

  :هدف و فرضیه ها 
حفظ مشتریان فعلی در جهت توسعه و دست یابی به با توجه به ضرورت شناخت انواع مشتریان و ایجاد ارتباط بلند مدت و 

اهداف کلان بانکی، این پروژه به طور کلی با هدف بخش بندي و شناسایی مشتریان وفادار بانک توسعه تعاون انجام می 
 گیرد.

ی به عنوان مدلی که نسبت به مدل هاي دیگر با بررس RFM۲با مطالعه اي که در تحقیقات گذشته انجام شده از مدل 
شاخص هاي تازگی خرید، تناوب خرید و ارزش پولی  داراي محبوبیت و قطعیت بیشتري در زمینه مدیریت ارتباط با مشتري 

 می باشد، می توان نام برد.

و انتخاب الگوریتم هاي مناسب داده کاوي  هدف اصلی  RFMلذا این پژوهش ضمن شناسایی نقاط قوت و ضعف مدل 
وه هاي مختلف مشتریان بر اساس میزان وفاداري می باشد. براي تحقق این هدف عوامل یافتن روشی جهت شناسایی گر

موثر بر وفاداري مشتري تحلیل و شناسایی وهمچنین روش هاي مختلف بخش بندي مشتریان نیز مورد بررسی قرار می گیرد 
بطور کلی اهداف و فرضیه هاي که در نهایت مدلی جهت بخش بندي مشتریان بر اساس میزان وفاداري ارائه می گردد. 

 پژوهش به اختصار به صورت زیر  تعریف می گردد.

 هدف اصلی:
 RFMبهبود بخش بندي و شناسایی مشتریان وفادار بانک توسعه تعاون بر اساس مدل  

   اهداف فرعی:
 RFMبخش بندي و شناسایی مشتریان بانک بر اساس مدل  -1
 مشتریان وفادار بانکی شناسایی ویژگی هاي جمعیت شناختی و رفتاري -2
 RFMاعتبار سنجی مشتریان بانکی با استفاده از شاخص هاي موجود در مدل  -3

 :فرضیه اصلی تحقیق
و استفاده از ابزار هاي داده کاوي می توان مشتریان بانکی را به نحو مطلوبی شناسایی و بخش بندي  RFMبا توسعه مدل 

 نمود.
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 فرضیه هاي فرعی:
 غالیا داراي ویژگی هاي جمعیت شناختی و رفتاري یکسانی هستند. مشتریان وفادار بانکی -1
 وجود دارد. RFMامکان شناسایی مشتریان وفادار بر اساس مدل  -2
 امکان پیاده سازي مدلی جهت شناسایی مشتریان بالقوه وفادار جدید وجود دارد. -3

 یقتحق یشینهپ

 مطالعات داخلی
از  استفاده باتحقیق  ینداده است.در ائه ارا "یانه عمر مشترخارزش چرعیین جهت ت وییالگ"ان وبا عن تحقیقی "رلوجآ"

ل عمر وط یري ارزشسنجش و اندازه گ يملت مدلی برا کقی بانوو حق یقیحق يمشتر 5000به وطتراکنشی مرب تاطلاعا
ل عمر وزش طاسبه ارحشدند. سپس م يش بندخبخش ب 8به  قیوو حق یقیحق یانشده است. هر گروه از مشتر ئهارا يمشتر
 انجام شده است یانش از مشترخهر ب يبرا يمشتر

 کبان ي الکترونیک دربانکدار وینارتباطی ن ياستقبال از کانالها یزاندر م یانبررسی رفتار مشتر يدر راستا تحقیقی "یريام"
یک اده از تکنفاست و با است شدهاخته ها پردزاراب ینده از افادر است يرفتار مشتر تحلیلن به آداده است که در  ئهارا تصادرا
 است  انجام شدهخدمات  یناده کننده از افاست یانمشتر يبر رو يش بندخب ي،داده کاوهاي 

، به داده کاوي در پایگاه داده یک شرکت طراحی مهندسی RFMبا استفاده از مدل توسعه یافته "همکاران و حسینی سید"
انجام  یافته از طریق . توسعهRFM هاي مدل یق، وزن هاي مربوط به مؤلفهپرداختند. در این تحق و تأمین قطعات خودرو

شاخص دیویس بولدین ، به خوشه بندي  مقایسه هاي زوجی تعیین گردید و بر اساس تعداد خوشه بهینه تعیین شده توسط
 شد. پرداخته K_Meansداده ها با استفاده از الگوریتم 

 مطالعات خارجی
اساس  بر وفادار یانمشتر ییشناسا آن انجام شده است که در 2006مار، شاه و ونکاتسان در سال وسط کوتیز ن يه اعمطال

انجام  یانمشتر وط بهمرب RFM یرهايو متغ یانمشتر یدرخبا سازمان، فراوانی  يمشتر طل دوره ارتباون طوچ یمیاهفم
املی وکرده اند. ع خلق راد ،وس CLV   90%اظ حبرتر از ل یان% مشتر 20ه عمطال یناز ا لحاص یجشده است. بر اساس نتا

و  يمشتر یدرعات خداد دفعت فزایش ا ي،مشتر یدرخمبلغ  زایشدارند عبارتند از: اف یانمشتر CLV يمثبت بر رو یرکه تأث
 .با سازمان يمشتر طل دوره ارتباوط یشازاف

ن آ در انجام شده است که یسرو ب رکاپل ین،سط هنلوت 2007است که در سال  يا عهمطال يبانکدار ینهدر زم یگرد تحقیق
 يگروه ها یان بهمشتر يش بندخب حقیقت یندند. اساس کار در اونم ئهارا يه عمر مشترخاسبه ارزش چرحم يمدلی برا

است.  يدن مشتروب ح فعالو سط يسط مشترتواده فرد استوبانکی م خدماتع زندگی، و، ننس یرمتجانس بر اساس چهار متغ
 .می باشد CART حلیل ف و تومارک یرهاز مدل زنج یبیبر اساس ترک ین تحقیقا



 یبه معن را LRFMمدل  اي داده کاوي خوشه در  SOMو k-means یب ترک با عنوان یقاتشانچانگ و تساي درتحق
 یسدو ماتر یببندي از ترک هاي مدل و خوشه اندکه پس ازاستخراج داده کرده پیشنهاد اضافه کردن طول ارتباط با مشتري 

را در پنج  یانکرده و مشتر استفاده یلتحل )جهتL-R دو شاخص یبترک( وفاداري یسو ماتر)F-M دو شاخص یبترک(ارزش
 وفادار شده است. یانمشتر ییشاخص سبب بهبود شناسا ینا کردن اند اضافه کرده یانبندي و ب نوع و شانزده دسته طبقه

بندي بازار  بخش در LRFMمدل  کاربرد ") با عنوان 2011توسط وي و همکارانش(  یقیبه ذکر تحق یتوانم ینهم چن
وفادار  یانمشتر ییبه منظور شناسا یدندان پزشک ینیککل یک در LRFM پرداخت که براساس مدل "یدندان پزشک ینیککل

درمان به صورت  بخش لت بهدو یتیارائه خدمات حما یلبه دل یصورت گرفته که در آن شاخص ارزش پول بیمار 2258برروي 
 یدوفادار،فعال،جد یاندسته از مشتر 4در  یمارانمشتري، ب یس روابطبراساس ماتر یلاست و پس از تحل ثابت در نظر گرفته شده
 اند. شده یینمناسب هر بخش تع استراتژي هاي ونامعلوم طبقه بندي و

 منابع داده(دیتاست)
 اطلاعات بانک توسعه تعاون از انبار داده مرکزي بانک استخراج گردیده است.داده داده هاي خام اولیه توسط کارشناس فناوري

داده هاي .. شده است ایجاد متمرکز داده انباره یک و آوري جمع محل یک در متمرکز صورت به پراکنده و مختلف منابع از ها
بوده است.که این  93ماه اول سال  6ول جمع آوري شده مربوط به اطلاعات جمعیت شناختی و رفتاري(مالی) مشتریان در ط

 می باشد. CSVهزار مشتري در قالب فایل  500میلیون رکورد، مربوط به اطلاعات بیش از  50فایل شامل  حدود 

 فیلد شامل: 9این فایل داراي 
-7سپرده، شماره  -6تاریخ افتتاح حساب، -5تاریخ تولد، -4میزان تحصیلات، -3جنسیت، -2شماره شناسایی مشتري،  -1

 تاریخ تراکنش می باشد. -9مبلغ واریز و -8مبلغ دریافت، 

 مراحل شبیه سازي روش پیشنهادي
در این بخش مراحل مربوط به شبیه سازي روش پیشنهادي به صورت کامل تشریح شده و در نهایت نتایج بدست آمده 

بلا استفاده از دیتاست حذف می گردد. سپس  مورد بحث قرار می گیرد. ضمن اجراي پیش پردازش بر روي داده ها، مقادیر
از داده هاي اصلی به سیستم پیشنهادي اعمال می گردد. در این  RFMLخروجی این مرحله جهت استخراج ویژگی هاي 

را بهبود داده و طول مدت ارتباط مشتریان نیز به آن اضافه شده است. هر چه مقدار این متغیر  RFMپژوهش متغیر هاي 
 تري بیشتر باشد بیانگر این است که مشتري مورد نظر داراي وفاداري بیشتري به بانک بوده  است.براي هر مش

 نتیجه گیري
 خاطر به مشتریان. هستند ها آن مشتریان ها سازمان اغلب دارایی ترین مهم گفت توان می مشتري با ارتباط مدیریت در
 با مرتبط عملیاتی سوالات و تهدیدات ها، فرصت براي ارزشمندي منبع دارند، سازمان یک اقدامات با که مستقیمی ارتباط
 سازي پیاده و طراحی مشتریان حفظ و جذب براي سیستمی سازمان، در است لازم ترتیب این به. باشند می مربوطه صنعت



 مدیریت هاي سیستم به ها سیستم این امروزه. کند مدیریت خوبی به را مشتریان و سازمان روابط بتواند که سیستمی شود،
 راه در را سازمان توانند می که آمده بازار مدیرت ارتباط با مشتري به نام با افزارهایی نرم و شده مشهور مشتریان با ارتباط
 ایجاد طریق از مشتریان به بهتر خدمات ارائه براي سازمان سازي توانمند ها آن هدف که سازند تواناتر مشتریان رضایت جلب

 متشکل مشتري با ارتباط مدیریت. است مشتریان شخصی اطلاعات پردازش و آوري جمع براي یکپارچه و خودکار فرآیندهاي
 .است سازمان حیات چرخه متعدد مراحل در مشتریان کردن اداره جهت لازم هاي نقش و فناوري کار، و کسب فرآیند از

 بهبود سبب که است مشتریان هاي داده به توجه روندها با و الگوها کاویدن براي جدید هاي تکنیک از یکی کاوي داده
 مشتري شناخت براي اي شیوه بندي بخش. است مشتري با ارتباط مدیریت در مطرح ابزارهاي از و شود می مشتري با ارتباط

 .است کوچکتر هاي گروه به مشتریان جمعیت کل شکستن و
با توجه به ماهیت و حساسیت محیط هاي دسته بندي مشتریان روش پیشنهادي در نظر گرفته شده ترکیب نایوبیز، درخت 

نزدیکترین همسایه در قالب هسته بوستینگ با استراتژي ماکسیمم است. روال اجرا و شبیه سازي  kو روش  C4.5تصمیم 
اسایی و با برخی از متغیرهاي موثر در تعیین اعتبار سنجی مشتریان شن RFML) ابتدا متغیرهاي 1روش پیشنهادي عبارتند از:

خوشه بندي می شود. هدف از  X-Meansترکیب شدند، سپس اطلاعات مالی کلیه مشتریان بانک با استفاده از الگوریتم 
اي جدید را با استفاده از این مرحله دسته بندي اولیه داده ها می باشد. با تعیین دسته اولیه داده ها می توان سایر نمونه ه

الگوریتم هاي طبقه بندي اعتبار سنجی نموده و دسته مشتریان را پیش بینی نمود. در واقع با خوشه بندي داده ها، نمونه هایی 
)خروجی مرحله خوشه بندي تفکیک شده و جهت دسته بندي مشریان 2براي اعمال الگوریتم هاي طبقه بندي تولید می گردد. 

از داده ها به عنوان داده هاي آموزشی جهت آموزش  %70داده هاي اموزشی و ازمایشی تفکیک می شوند. از  به دو دسته
)سپس داده 3از داده هاي جهت ارزیابی و تعیین دسته و اعتبار مشتریان استفاده می گردد.   %30مدل هاي طبقه بندي و از 

وارد می گردد.  KNNو الگوریتم طبقه بندي  C4.5خت تصمیم لایه پنهان، در 2هاي آموزشی به مدل نایوبیز با تعداد 
)هر سه روش بیان شده،  مدل هاي خود را آموزش داده و آماده دریافت داده هاي آزمایشی به منظور شناسایی مشتریان 4

از کل داده ها درصد  30)پس از اینکه مدلهاي مربوطه آموزش داده شدند، داده هاي آزمایشی که 5معتبر و نا معتبر هستند. 
هستند جهت ارزیابی به مدل ها وارد می شوند. هر کدام از مدل ها خروجی و میزان پیش بینی و شناسایی خود را به عنوان 

)خروجی این روشها  به ورودي هسته سیستم بوستینگ متصل شده و با توجه به پارامتر موجود در 6خروجی بر می گردانند. 
است بهترین پیش بینی و طبقه بندي انتخاب شده و به عنوان خروجی استفاده  min , max , Avgسیستم بوستینگ که 

می گردد. لذا با این تفاسیر و نتایج بدست آمده از روش پیشنهادي، میتوان تکنیک ارائه شده را جهت ارزیابی و طبقه بندي 
جهت پیشرفت سازمان استفاده شده بکار برد. در مشتریان در سایر ادارت دولتی و خصوصی بکار برد و از نتایج ارائه شده در 

دقت  %99,97نهایت نیز مشاهده گردید که مدل پیشنهادي در میزان اعتبار مشتریان و تعیین میزان وفاداري آنها در حدود 
 داشته است.



استفاده در این با توجه به تست روش پیشنهادي و قابل قبول بودن میزان دقت و خطا و اینکه داده هاي مورد  نکته:
می باشد، لذا جهت رسیدن به نتایج  دقیق تر و جهت برنامه ریزي دقیق منابع و  1393ماه اول سال  6پژوهش محدود به 

 سرمایه گذاري به روي مشتریان وفادار، مستلزم استفاده از داده هاي بیشتر در طول مدت زمان بیشتري می باشد.

 

 

 

 

 

 بانک توسعه تعاون) پیشنهادات کاربردي(مورد کاربرد
از جمله مهمترین کاربردهاي این پژوهش می تواند در بانک هاي موجود در کشور جهت طبقه بندي مشتریان و تعیین وفاداري 
آنها به منظور ارائه تسهیلات می باشد. لذا با بکار گیري روش پیشنهادي بر روي مجموعه داده هاي مربوط به بانک توسعه 

قبولی بدست آمد. روش پیشنهادي با طبقه بندي مشتریان این بانک می تواند با کمترین میزان خطا و با تعاون نتایج قابل 
 مطلوبترین دقت مشتریان را دسته بندي نموده و میزان وفاداري آنها را ارزیابی کند.

 از جمله نتایج بدست آمده با اجراي روش پیشنهادي در بانک توسعه تعاون عبارتند از:
بوده و اقساط وام هاي قبلی  %95یستم وام دهی و ارائه تسهیلات به مشتریانی که میزان وفاداري آنها بالاي بهبود س -

 خود را در زمان معین و بدون تاخیر پرداخت می نمایند.
 وفادار هستند.  %50عدم سرمایه گذاري بانک بر روي موجودي و مشتریانی که کمتر از  -
نک توسعه تعاون مشاهده گردید که مشتریان با جنسیت مرد، میزان تحصیلات در مقاطع با ارائه سیستم پیشنهادي در با -

لیسانس و گروه سنی میانسال و داراي تازگی تراکنش متوسط به بالا داراي وفاداري بیشتري نسبت به سایر مشتریان 
 د.می باشند و همچنین میزان سرمایه مشتریان تاثیر بسزایی در تعیین وفاداري آنها دار

با تست سیستم پیشنهادي بر روي داد هاي مربوط به بانک توسعه تعاون مشاهده گردید که میزان درآمد مشتریان این  -
 بانک تاثیر بسیار زیادي در وفاداري آنها به بانک داشته است.

ي از بانکهاي کشور بنابراین با ارزیابی و آزمون روش مطرح شده در این پژوهش اثبات گردید که استفاده از آن در بسیار 
 بلا مانع می باشد.

 پیشنهادات پژوهشی آینده

 برخی از پیشنهادات پژوهشی در زمینه توسعه و ارائه ایده هاي دیگر در جهت تحقیق فعلی عبارتند از:

 بررسی مدت زمان بیشتري از تراکنش هاي مشتریان جهت رسیدن به نتایج  دقیق تر -



و سایر الگوریتم هاي طبقه بندي و مقایسه  SVM ،Random Forestاستفاده از سایر الگوریتم ها مثل الگوریتم  -
 با روش هاي پیشین

 به جاي تکنیک بوستینگ و مقایسه نتایج با یافته هاي بدست آمده در این پژوهش 3بکارگیري تکنیک هاي بگینگ -
الگوریتم ژنتیک و زنبور عسل جهت انتخاب ویژگی هاي بهینه و  ،PSOاستفاده از تکنیک هاي انتخاب ویژگی مثل  -

 و .... استفاده از نتایج آن در طبقه بندي مشتریان با اعتبار و بعکس
 

                                                           
3 - Bagging 


