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  چكيده
. پس كندايجاد ميداري مشتريان از اهميت بالايي در بازار به شدت رقابتي امروز و به طور خاص در زمينه بانكداري حفظ و نگه

 كه است مفهومي مشتري عمر دوره ارزش. ها باشندها بايد در پي افزايش ميزان رضايت و وفاداري آنشناسايي مشتريان، سازماناز 
 و كندايجاد مي بانك عمرش براي دورة طول در مشتري كه است ارزشي بيانگر مفهوم اين. نمايد كمك فراواني هابانك به تواندمي

 هايمدل از استفاده با كه دارند بانك براي است كه ارزشي اساس بر مشتريان يك برداشت از جاداي آن، محاسبه از اصلي هدف
 با نيز تحقيق است. اين ام.اف.آر مدل مشتري، عمر دوره ارزش تعيين جهت هامدل پركاربردترين از يكي. گرددمي تعيين مختلف
 هاآن عمر دوره ارزش اساس بر مشتريان تحليل ويژگي هاي و بنديبخش دنبال به. ام.اف.آر مدل مبناي بر كاوي داده از استفاده

 هر مشتريان هايبه ويژگي توجه با مناسب هاياستراتژي انتخاب سودآور، و مشتريان كليدي شناسايي جهت را زمينه تا باشدمي
آماده سازي داده هاي مشتريان بانك، بر اين اساس پس از  نمايد. فراهم مشتري با ارتباط مديريت عملكرد بهبود جهت در بخش

مشتري اجرا شده و مشتريان بر اساس سه ويژگي مدل، امتياز دهي شدند. سپس با استفاده از شاخص  28660مدل آر آف ام براي 
ابت خوشه، گروه بندي شدند. الگوريتم كا ميانگين با الگوريتم رق 7ديويس بولدين تعداد بهينه خوشه مشخص شده كه مشتريان به 

  خوشه ايجاد شده تجزيه و تحليل شده و پيشنهاد هايي براي بهبود روابط با مشتري ارائه گرديد. 7استعماري اجرا و مقايسه شدند. 
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ABSTRACT 

In today's greatly competitive market specially in banking keeping the customers creates high value. 
After the identification of customers, the organizations should look for their satisfaction and loyalty. The 
customer lifetime value is a implication that can help the banks a lot.This implication expresses the value 
which the client causes the customer's lifetime for banks and the main point of calculating it, is creating a 
conception of customers according to the value that they have to the bank which determines by the use of 
different models. One of the most operational models for determining the customer lifetime value is 
R.F.M model. This research by the use of data analysis according to R.F.M. model is also looking for 
clustering and analyzing the features of customers according to the customer's lifetime in order to provide 
the basis for detecting moneymaker customers, selecting convenient strategies concerning the features of 
customers in every section for improving the operation of customer's relationship management.  
According to this after the preparation of bank customer's datum, the R.F.M. modeling is performed for 
28660 customers and they are privileged by three future of the model. Then by the use of Davies and 
Bouldin index optimum cluster number was specified and customers were regimented in 7 clusters.  K 
means and Imperialist Competitive Algorithms were performed and compared. The performed 7 clusters 
were analyzed and some suggestions for improving the relations of customers were given. 
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