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هاي عـصبي مـصنوعي كاربردهاي شبكه

ــابي  ــديريتو بازاري ــه( در م ي مطالع

بنـدي مـشتريان بانـك گـروه:مـوردي

)كشاورزي

2و سيد مهدي ميري1*پور قلي دكتر طهمورث حسن: نويسندگان

 دانشكده مديريت دانشگاه تهراندانشيار.1

 دانشكده مديريت دانشگاه تهران)الملل بينبازاريابي(كارشناس ارشد مديريت بازرگاني.2
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 چكيده
ها مانند مهندسـي بـرق، مكانيـك، در بسياري از حوزه هاي عصبي شبكهاستفاده از امروزه

و مديريت رايج است از.عمران، بازرگاني از شبكه استفاده هاي عـصبي در تحقيقـات بـازار،
و به ساير حوزهشدمديريت گردشگري شروع  و يـابيراهـاي بازه ، از جملـه تقـسيم بـازار

بـ.اسـت انتخاب مشتريان هدف گـسترش پيـدا كـرده  ضـرورتا توجـه بـه در ايـن تحقيـق
 مـشتريان حـساب جـاري مهـر شناسايي مشتريان هدف براي بانك كشاورزي براي تقسيم

.است ده استفاده شده هاي عصبي خودسازمان بانك كشاورزي، از شبكه
و توصيفيمراحل اجرايي اين تحقيق كه مي- از انواع تحقيق كاربردي به ايـن باشد پيمايشي

از بندي مشتريان در خوشه شرح است كه ابتدا عوامل اثرگذار بر تقسيم  ها طـي نظرخـواهي
و داده سـپس. انـد خبرگان شناسايي شده   از سيـستم اطلاعـاتي،هـاي مـورد نيـاز اطلاعـات

با، هاي منتخب اخذ شده مشتريان شعبه وي عصبي مـصنوعي استفاده از شبكهو مشتريان
در. انـد بنـدي شـده د، خوشهنروميشماربهي بندي خوشهها روشاز روش وارد، كه هر دو

و نتايج پس از تقـسيم داده ادامه، و تحليـل بـا هـر دو روش بنـدي هاي قبل از تقسيم  تجزيـه
و سپس با استفاده از روش تحليل تمايزات مقايسه شدند، كه برت ي عـصبي ري شبكه گرديد

و سـاير محققـين. مصنوعي آشكار گرديد ه ي ـارادر نهايت پيشنهادهايي براي مديريت بانك
.استدهش

هــاي عــصبي اي، شــبكه مــديريت، بازاريابي،تقــسيم بــازار، تحليــل خوشــه:هــا كليــد واژه
 مصنوعي، روش وارد، تحليل تمايزات

 مقدمه
الگـوبرداري هاي عصبي مصنوعي كه از مغز انسان شبكه

را شده و هنوز مراحل تكامل خود اند عمر زيادي نداشته

 عنوانبههاي عصبي گذشته شبكهي طي دهه.كنند طي مي 

را انـد كـه الگوهـاي داده آوري ظـاهر شـده يك فن هـا

و  ي كنند، كاري كـه بـه وسـيله مي سازي مدلشناسايي

].1[نيـست پذير آماري سنتي به سهولت امكانيها روش

 سـياهي جعبـه عنـوانبههاي عصبي تا حد زيادي شبكه

را مـشخص اند كه الگوي پيچيـده در داده ديده شده هـا

از]2[كرده ي هـا ويژگـيو يادگيري از طريـق آمـوزش
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آن. هاي عـصبي اسـت اساسي شبكه هـا هـر چنـد كـه

را دارند اما از محاسن ويژهها محدويت ايي خاص خود

و كشف همچون قدرت يادگيري، انعطاف پذيري، انطباق

].3[دانش برخوردار هستند

هاي مختلفي نظيـر علـوم هاي عصبي در حوزه شبكه

و  شناختي، علوم كـامپيوتر، مهندسـي بـرق، بازرگـاني

و (Madala) مـادالا].1[انـد مديريت به كار گرفتـه شـده 

ديگران نشان دادند كه بسياري از مطالعات ادبيات مالي،

س كه پيش  ت بيني بازگشت را مورد ازأهام و كيد قرار داده

تواننـد بـه وسـيله اند، مـي رگرسيون خطي استفاده كرده 

].4[هاي عصبي بهبود يابند شبكه

 مروري بر ادبيات تحقيق
 هاي عصبي مصنوعي شبكه
ازها سيستمهاي عصبي همانند شبكه ي عصبي جانـداران

هاي متصل به يكديگر تشكيل شده، كه قادر هستند نرون

و يا تغيير دهند اطلا را پردازش كرده ديدگاه سنتي. عات

 هستند،اي هاي عصبي مصنوعي برنامه چنين بود كه شبكه 

و يـاد كه از شبكه  هاي عصبي بيولـوژيكي تقليـد كـرده

و گيرند كه چگونه الگـوي داده مي را تـشخيص داد هـا

را دستهها داده معماري شـبكه].2[بندي نمايندي ورودي

م( ، نحوه تبديل اطلاعـات)دل شدن ارتباطات چگونگي

و را تعيين مـيها ويژگيدر شبكه مزيـت].5[كنـدي آن

به نسبي شبكه  ي سـنتي ايـن هـا مـدل هاي عصبي نسبت

مي است كه آن را ها و پيچيـده توانند روابـط غيرخطـي

اي دربـاره كـه فـرض اوليـه كنند، بدون اين سازي مدل

آن].4[باشند ها داشته فرايند توليد داده اي ها طبقه در واقع

ي ناپارامتريك غيرخطي هستند كه از مطالعاتها مدلاز

و اعصاب انسان الهام گرفته ].4[اند سيستم مغز

هاي عصبي، ايجاد ابعاد بسيار مطلوب شبكه رغم علي

شبكه خوب براي يك كـاربرد خـاص بـسيار مهـم يك

ايجاد يك شبكه مطلوب، انتخـاب يـك معمـاري. است

و لايه ب، تعداد مناس هـا، تعـداد واحـدها در هـر لايـه

هاي بين واحدها، انتخاب توابع تبديل واحـدهاي ارتباط

، طراحـي الگـوريتم آمـوزش به واحدهاي سـتاده ميانه

راها وزنانتخاب و به شكل خاص، قانون توقف ي اوليه

مي در از].4[گيـرد بر ي شـبكه عـصبي هـا مـدل يكـي

 است كـه از (Feed Forward) مصنوعي، مدل فيدفوروارد

و تعـداد عنـوانبهبندي، معيارهاي بخش  متغيرهـاي داده

بـين. كنـد متغيرهاي ستاده استفاده مـي عنوانبه،ها گروه

و ستاده  مي يك لايه داده گيرند، از واحدهاي مخفي قرار

آنها ارزشكه  ي هـا ارزش عنـوان بـه تواننـد هـا مـيي

مخها بخشعضويت يك فرد براي . تلف تفـسير شـودي

تمام اجزاء شبكه به هم مرتبط هستند، يعنـي هـر متغيـر

و هر واحد مخفي به هـر واحـد  داده به هر واحد مخفي

را نـشان1شـكل. شودميستاده مرتبط   ايـن موضـوع

].6[دهد مي

 از مـسايلاي هاي عصبي براي مجموعـه گـسترده شبكه

و استفاده قرار بازرگاني مورد فـن بـه شـكل اين گرفته

و مـالي مـورد بـه  . رود كـار مـي خاصي در حسابداري

هـاي عـصبي اند كـه شـبكه تحقيقات مختلف نشان داده

ي آمــاري ســنتي نظيــر هــا تكنيــكعملكــرد بهتــري از 

ــسياري از ــد ب و همانن ــته ــدمتغيره داش ــيون چن رگرس

وي يادگيري ماشين براي مجموعـهها تكنيك اي بـزرگ

حالت كلي از نظردر].2[متنوع از مسايل، مناسب هستند

به صحت، شبكه  ي خطـي هـا تكنيـك هاي عصبي نسبت

آنو هــر]7[ برتــري داشــته هــا از بعــد تــشريح چنــد

يي دارند، ولـي از نظـر توانـايي يـادگيري،ها محدويت

و پوشـش دانـش، مزيـت انعطاف هـاي پذيري، انطبـاق

].3[متعددي دارند

بنديفوروارد براي خوشههاي عصبي فيد شبكه.1شكل
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 هاي عصبي مصنوعي در مديريتكهكاربردهاي شب

 يك ابزار تحليلي در بـسياري عنوانبه هاي عصبي شبكه

اگـر چـه].8[كـاربرد دارد،كـارو هـاي كـسب از حيطه

آميـزي قابليـت مطالعات چنـدي بـه صـورت موفقيـت 

را در حـوزه يادگيري شبكه  و كاربردهاي آن هاي عصبي

و مهندسي نشان داده  آناند فني مس اما ايل مديريتي ها در

ــه  ــار گرفت ــه ك ــز ب و ني ــدبخش ــايج نوي و نت ــده ش

].9[انداي داشته اميدواركننده

 اغلب براي موجودي سطحها شركت:فروشـي خرده•

و قيمت كالاها، نياز به پـيش بينـي فـروش كاركنان

هاي عصبي بـه علـت قابليـت در نظـر شبكه. دارند

گرفتن همزمان چند متغيـر، از قبيـل تقاضـاي بـازار 

و بر اي يك محصول، درآمد مشتريان، تعداد جمعيت

بينـي قيمت محصول، از موقعيت برتري بـراي پـيش

].10[فروش برخوردار هستند

و مـالي• هـاي پركـاربرد يكـي از زمينـه:بانكداري

مي بيني هاي عصبي پيش شبكه آن مالي باشـد، كـه از

و قيمت اوراق بهادار توان به پيش جمله مي  بيني نرخ

هـاي شـبكه. ني عملكرد سهام اشاره نمـودبيو پيش 

بيني ورشكستگي بسيار موفق عصبي همچنين در پيش

هاي عصبي در زمينه مدل كردن از شبكه].11[اند بوده

رابطه بين استراتژي شـركت، بـا سـلامت مـالي در 

و نيــز شناســايي  و عملكــرد شــركت كوتــاه مــدت

].12[است امضاهاي بانكي استفاده شده

و:تمديريت عمليـا•  زمانبندي ماشين خـط مونتـاژ

توليد سلولي، از مباحث كاربردي شـبكه عـصبي در

. اسـت بـوده زمينه مديريت عمليات در دهه گذشـته 

سازي پيچيده هم در اين زمينه به وسـيلهل بهينهيمسا

].13[شبكه عصبي مورد بررسي قرار گرفته است

ــگري• ــديريت گردش ــبكه:م در ش ــصبي ــاي ع ه

مد حوزه بيني يريت گردشگري نظير پيش هاي مختلف

و انتخاب گردشگر، پيش  بيني رفتار گردشگر، فعاليت

و تجزيه پيش تحليل وفاداري گردشگرهاو بيني تقاضا

.]14،15،16،17[مورد استفاده قرار گرفته است

هـاي يكي ديگر از كاربردهـاي شـبكه:تقسيم بازار•

بنـدي مـشتريان يـك عصبي، استفاده از آن در طبقه 

هـاي باشد، كه به دليـل مزيـتت يا سازمان مي شرك

ي آمـاري، بـه هـا روشهاي عصبي نسبت بـه شبكه

اي از اين نمونه عنوانبه. شدت در حال افزايش است

هــاي تـوان تقــسيم بـازار توريــست تحقيقـات، مــي

ك الملل بين ،])18([تـاون در آفريقـاي جنـوبيپيـي

 (On-line) تقسيم بـازار مـشتريان در خريـد آنلايـن

ازو تحليل خوشه])19([ اي در تقسيم بازار صـنعتي

.را نام برد]20[ طريق شبكه عصبي مصنوعي

در كاربردهــاي شــبكه هــاي عــصبي مــصنوعي

 تحقيقات بازار
ي تحقيقـات عصبي در حـوزه هاي شبكهبه كارگيري

از. بازار به شكل روزافزوني افزايش پيـدا كـرده اسـت

ي عـصبي در حـوزه هـاي ين كاربردهـاي شـبكهتر مهم

:توان به موارد زير اشاره كرد تحقيقات بازار مي

 بيني پيش

 دربـاره آينـده بـه گيـري تصميممديران بازاريابي براي

بيني قيمت، موجـودي بيني نياز دارند؛ از جمله پيش پيش

و توزيع جمعيت  تـرين روش آمـاري رايج. انبار، فروش

محققان].21[متغيره است بيني تحليل رگرسيون چند پيش

را در پـيش عملكرد شبكه  بينـي هاي عـصبي مـصنوعي

دي.اند آزمايش كرده و  (Wartz & De Groot) گروت وارتز

را بـا شبكه خطـيي غيـر هـا مـدل هاي عصبي مصنوعي

و نتيجه گرفته  اند كه هنگامي كـه استاندارد مقايسه نموده

].22[ عصبي بهترين هستندي ها غيرخطي باشند شبكه داده

را بـا نيز شبكه (Hruschka) هروشكا ي هـا مـدل عـصبي

و نيـزي بازارها پاسخاقتصادسنجي در  مقايـسه نمـوده

را بهتر يافته آن ].23[است ها

 بندي طبقه

. بندي مرتبط است بسياري از تصميمات بازاريابي با طبقه

له در بازاريابي مستقيم يـاأمحققين بازار اغلب با اين مس

كننـد، كـه فروشـي برخـورد مـيهانتخاب مكـان خـرد 
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مي شبكه توانند در اين كار محققين هاي عصبي مصنوعي

ابزار سنتي براي ايـن كـار تحليـل مجـزا.را ياري كنند 

مي].24[است را تـوان تشخيص مشتريان بالقوه يا هدف

دادي با استفاده از شبكه  را. عصبي نيز انجام يك شـبكه

كـ مي ه در آن شـمار توان چنـين سـاختاربندي نمـود،

و گره هاي لايه ورودي برابر با تعداد متغيرهـاي مـستقل

. باشـدها گروههاي لايه خروجي برابر با تعداد شمار گره 

در هاي چند توانايي شبكه لهأبرخـورد بـا هـر مـس لايـه

در. است گرفتهبندي مورد بررسي قرار طبقه براي مثـال

 Feed) واردفور توان از يك شبكه عصبي فيد اين مورد مي

Forward) و براي آموزش شـبكه، الگـوريتم  استفاده كرد

.]25[كــار بــردهرا بــ(Back Propagation) بكپروپگيــشن

هاي عوامل مستقل مانند سن، جنس، درآمد، شـغل، داده

وي تحصيلات، طبقه  و موقعيـت جغرافيـايي  اجتمـاعي

عوامل خروجي مثل مشتريان احتمالي يا غيـر احتمـالي،

را تـشكيل مـي يك سيگ   محققـان گونـاگوني. دهنـد نال

را با تحليـل بيني شبكه قدرت پيش]27و26[ هاي عصبي

ها به ايـن همه اين آزمون.اند مجزاي سنتي مقايسه كرده 

هاي عصبي بهتـر از تحليـل است كه شبكه نتيجه رسيده 

.كنند مجزاي سنتي عمل مي

 بندي بندي يا خوشه گروه

. بندي خريـداران وجـود داردي زيادي براي گروهها راه

 امـا.ي متنوعي از مشتريان اسـتها ويژگي،مبناي تقسيم

ــل، ــيدر عم ــا ويژگ ــامل ه ــشتريان ش ــي م ي اساس

، موقعيـت اقتـصادي-شناختي، عوامل اجتماعي جمعيت

و ي رفتاري مرتبط با محصول مثـلها ويژگيجغرافيايي

و نگرش نسبت به محـصول، رفتار خريد، رفتار مصرفي

مي اهداف تقسيم براي .]28[گيرند بندي مورد استفاده قرار

ي مورد هدف، البته از بـازاري بـه بـازارها بخششمار

و از شركتي بـه شـركت ديگر، براي محصولات مختلف

لي تحليليابزار سنتي حل چنين مسا. ديگر متفاوت است 

 روش آمـاري بـراياي، خوشـه تحليـل.اي است خوشه

و رايج گروه  ميـانگين-kترين روش آن روش بندي بوده

(K-mean) بنـدي،ي بخـش هـا روشدر بـين].29[ است

و بـه ميـزاني خوشهها روش بندي عمدتاً قدرتمند بوده

از ميــان].30[انــد زيــادي مــورد اســتفاده قــرار گرفتــه

ميانگين به ميزان بيشتري-kبندي، روشي خوشهها روش

را توا مورد استفاده قرار گرفته است، چرا كه مي  ند خـود

بندي بازار ضروري با نمونه بزرگ كه در مطالعات بخش 

بنـدي بـازار از الگـوريتم براي بخـش. است، وفق دهد 

را نـسبت بـه  ژنتيك نيز استفاده شده، كه نتـايج بهتـري

].32و31[ه كرده استيميانگين ارا-kروش 

را بـا هـا گـروه تقسيم يك بازار بـه يي از مـشتريان

مي شبكه داد هاي عصبي نيز تـوان يـك مـي. توان انجام

هـاي لايـه ورودي شبكه ايجاد كرد كه در آن تعداد گره 

و تعـدادها ويژگيبرابر با تعداد  ي مشتريان مـورد نظـر

ي مـورد هـا بخش خروجي برابر با تعدادي هاي لايه گره

 ساده قادر است تا كـاري دولايهي يك شبكه. نظر باشد

را با يادگيري گروه  بدون سرپرسـتي يـا (Trianing) بندي

 شـديدي دهنـده تئـوري تطبيـق].33[رقابتي انجام دهد

(Adaptive Resonance Theory)هــاي بــا حالــتو نقــشه

ــازمان ، (Eature Self Organized Feature Map)ده خودس

را توسعه داده ها بـه شـبكه ايـنآن.اند يادگيري رقابتي

را مي  ر دهند كه خود تعداد خوشـه امكان ا مـشخص هـا

و داده را به خوشه نموده .ها اختصاص دهد ها

 عـصبي در مـسايل تقـسيمي شـبكه مزيتينتر مهم

از. ها است قطعيت آن مزيت ديگر اين اسـت كـه پـس

تواند در آينده مورد استفاده انجام تقسيم، همان شبكه مي 

را طبقه ].34[بندي كند قرار گيرد تا خريداران جديد

و بيت برخي) 1994((Venugopal & Baets) ونوگوپال

هـاي عـصبي در مـديريت از كاربردهاي ممكـن شـبكه 

فروشـي، بينـي فـروش خـرده بازارايابي، از جمله پـيش 

را ارا  و بازاريابي هدفمند تـاه نمودنديبازاريابي مستقيم

را نـشان هـا توانـايي شـبكه با كمـك آن  هـاي عـصبي

ــد ــشنان].35[دهن ــاي(Balakrishnan) بلاكري ازو س رين،

)FSCL( الگوريتم يادگيري رقابتي حـساس بـه فراوانـي 

(Frequency-Sensitive Competitve Learning Algorithm) و

سـازي هاي شـبيه بندي داده ميانگين براي خوشه-kروش

و داده  و تركيبـي از ايـن شده هاي واقعي استفاده كردند

را ارا  اي يـك روش دومرحلـه].36[ه نمودنـديدو روش
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ده سازمان هاي خود شده، كه در مرحله اول از نقشه ديلتع

و نقطـه براي تعيين تعداد خوشه  آغـازين اسـتفادهي هـا

مي-kو سپس روش كند مي را به كار راه ميانگين گيرد تا

را پيدا كند، به وسـيله كـائو   پيـشنهاد (Kuo) حل نهايي

بنـدي بـازار در بازاريـابي بـراي بخـش].21[است شده

هاي نيز، مطالعات متعددي با استفاده از شبكه گردشگري 

آن عصبي انجام گرفته  مي است، كه از جمله تـوان بـه ها

 ,Kim)، رايز، وي، كيم]37[(Mazanec) مطالعات مازانك

J., S. Wey & H. Ruys)]38[و بلوم(Bloom) ]19[اشـاره

.نمود

در كـاربرد شـبكه2شكل هـاي عـصبي مـصنوعي

خر پيش را نـشاندهبيني خريد و تقـسيم بـازار فروشـي

.دهد مي

 تحقيق روش
هدف اصلي تحقيق حاضر، شـناخت بهتـر كاربردهـاي

و بازاريـابي شبكه هاي عـصبي مـصنوعي در مـديريت

بندي مشتريان مشابه حـساب در همين راستا گروه. است

بانك كشاورزي، جهت تقسيم بازار نامتجانس جاري مهر 

س نيز هدف فرعـي پـژوهش بازارهاي متجان آن به خرده 

گيري كـار بـه باشد؛ بـدين صـورت كـه تحقيـق بـا مي

ت سـؤالااي عصبي در جستجوي پاسخ بـه ايـنه شبكه

بانـك مهـر باشد كه آيـا مـشتريان حـساب جـاري مي

و  در صـورت عـدم(كشاوري ناهمگن هستند يـا خيـر

ي مشابه اين مشتريان كدامند؟ها گروه،)تجانس

و از كـاربردي نظر هدف، پژوهش حاضر از بنابراين

پيمايــشي-نظــر شــيوه گــردآوري اطلاعــات، توصــيفي

 ساير اطلاعـات مربـوط بـه روش انجـام ايـن.باشد مي

.باشد تحقيق به شرح زير مي

متغيـر مـستقل در ايـن تحقيـق:متغيرهاي تحقيق

ي مـشتريان بـا هـا گـروه گذار بـر انتخـاب تأثيرعوامل 

و) ريانمعيارهاي مشابهت مشت(خصوصيات مشابه بـوده

ازها گروهمتغير وابسته نيز تعداد  ي مشترياني اسـت كـه

.جهت معيارهاي فوق مشابهت دارند

در بخش مطالعات:ي گردآوري اطلاعاتها روش

هاي مورد اي، مقالات، كتاباي از منابع كتابخانه كتابخانه

و نيز از اينترنت استفاده گرديده  و در تحقيقات نياز است

،شـناختي هـاي جمعيـت از سـه دسـته داده ميداني نيـز 

ا داده هاي مربـوط بـه دادهو نيز اجتماعي-قتصاديهاي

 نـشان1است كه در جدول استفاده شده رفتار مشتريان 

.داده شده است

پي عصبيها شبكهي كاربردها–2نمودار شماره م بازاريو تقسي فروش خرده فروشينيبشي در و تقسيم بازارشبكه)الف و پيششبكه)بهاي عصبي فروشيبيني فروش خردههاي عصبي

و تقسيم بازار فروش خرده بيني هاي عصبي در پيش كاربردهاي شبكه.2شكل  فروشي
Mazanec, J. (1992); "Classifying Tourists into Market Segmentation: a Neural Network Approach", Journal of 

Travel & Tourism Marketing, 1, pp. 39-59.
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 روش گردآوري اطلاعات.1جدول

 توضيحات نام متغير نوع متغير
متغيرهاي سن

 جنس ناختيش جمعيت
 شغل

متغيرهاي تحصيلات
 شش ماههنيانگيماجتماعي-قتصاديا

يحساب جار
جايگزيني براي

 درآمد
مدت سپري شده از
زمان افتتاح حساب 

 تا كنون

ميزان وفاداري به
)خدمت(محصول

 متغيرهاي رفتاري
عداد عملياتت

حساب جاري در 
 گذشته يك ماهه

 نرخ مصرف

و روش نمونه جامعه، نم جامعه آمـاري: گيري ونه

در اين پژوهش، شامل مشتريان حساب جاري مهر بانك 

و درجه كشاورزي، در شعبه   مديريت امـور1هاي ممتاز

و قلمرو زمـاني ايـن استان تهران مستقر در شهر تهران،

تعداد كل مـشتريان حـساب. باشد مي 1384تحقيق سال 

 بـود كــه نفــر13303جـاري مهـر در شــعب مـذكور، 

و نمونه  نفـر 515 گيري تصادفي سيستماتيك انجام گشته

بدين ترتيب كه تعـداد مـشتري انتخـاب.انتخاب شدند

شده از هر شعبه به نسبت تعداد مشتريان حساب جـاري 

.است بودهآن شعبه به كل جامعه 

و تحليل اطلاعـات و: روش تجزيه بـراي تجزيـه

اي مربـوط بـههـ آمـده از داده دستبهتحليل اطلاعات 

:است مشتريان از سه مرحله تحليل استفاده گرديده

ي تمـامها ويژگيدر مرحله اول چگونگي پراكندگي

مشتريان، جهت شـناخت ميـزان عـدم تجـانس ايـشان

.توصيف گرديد

و يادگيري در شبكهه مدل ورود داده.3شكل ا
)1384(ج،منها: منبع

 وارد7*515ها با يـك مـاتريس دادهبعد، در مرحله

آن3 مانند شكلاي شبكه  الگوريتم يادگيري شدند كه در

و 001/0برابـر نرخ يادگيري از نوع كوهنن انتخاب شد

ــر ــه ورودي براب ــاي لاي ــداد متغيره ــوده7و تع و ب

.هاي شبكه ايجاد شدند خروجي

ي هـا ويژگـي سبه پراكندگي در مرحله نهايي نيز محا

مشتريان هر گروه، جهت آگاهي از ميزان تجـانس ميـان

و تبيين  ي مختص بـه هـر گـروه انجـامها ويژگيايشان

.پذيرفت

هـاي شـود داده ديـده مـي4همان طور كه در شكل

و عـدم تجـانس بـالايي  مربوط به مشتريان داراي تنوع

مي. است عوامـل رود شبكه عصبي تمـام ايـن اما انتظار

را در خوشه  و خوشه مستقل ها بـه بندي مدنظر قرار دهد

اي استخراج شوند كه مشتريان هر خوشـه تـا حـد گونه

. داراي تجانس باشندها ويژگيممكن در اين

 هاي تحقيق يافته
ي هـا سيـستم نتايج كلي كه بر اساس اطلاعـاتي كـه از

در اطلاعاتي شعب اخذ شده است، به صـورت خلاصـه

نكاتي كه از اين شكل استنباط. شودمياهدهمش4شكل 

مي مي :باشد گردد به شرح زير

 مشتريان حساب جـاري مهـر بانـك كـشاورزي-1

و بر اساس معيارهاي معين جـدول(شـده متجانس نبوده

.با يكديگر تفاوت بسياري دارند)1شماره 

، شـناختي مشتريان از جهت معيارهـاي جمعيـت-2

و اقتصادي ااجتما-رفتاري .ز تنوع برخوردار هستندعي

 مشتريان حساب جاري مهـر بانـك كـشاورزي،-3

و .ي گوناگوني دارندها خواستهنيازها

دري گوناگون، يا خردهها گروه-4 بازارهاي متعددي

.توان كشف نمود داخل اين بازار ناهمگن مي

ي متفـاوت مـشتريان، فرصـتي بـرايها خواسته-5

ب و شــركت جهــت تنــوع در خــدمات، هبــود خــدمات

كننـده ها مطابق با خواسـت مـصرف سفارشي نمودن آن 

.است

P

R×1

W
COMP a

S×1

S×R

n

S×1
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تحصيلات

ديپلم; 216;

36%

كارشناس; 

37%  ;227

زير ديپلم; 

6%  ;35

دكترا ; 20; %3

كارشناس 

ارشد; 57; 

10%

فوق ديپلم; 

8%  ;45

مدت از زمان افتتاح حساب

 34%

27%

25%

14%

2 بيش از

سال

بين 1 تا 2 

سال; 203

كمترز 6 ماه; 

149

بين 6 تا 12 

ماه; 86

 

366%

240

40%

245

41%

79

13%

25 كمتر از 34 25 تا بين 49 35 تا بين 50 بالاتر از

سن

مرد زن

505

84%
95

16%

جنسيت

 

218

36%

130

22%

102

17%

78

13%

72

12%

0 كمتر از 5 بار بين 5 تا 10 بار بين 10 تا 20 بار بيش از 20 بار

تعداد عمليات حساب جاري

 

ميانگين شش ماهه حساب جاري

%28 ;165 5 ميليون ريال; 1 تا بين

بين 5 تا 10 ميليون ريال; 54; %9

بين 10 تا 20 ميليون ريال; 41; %7

بين 20 تا 50 ميليون ريال; 26; %4
بيش از 50 ميليون ريال; 18; %3

0; 102; 17%

1 ميلين ريال; 194; %32 كمتر از
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شغل

فروشنده, 24, %4

مهندس, 20, %3

مدير, 28, %5

روزنامه نگار, 44, 

7%

آزاد, 129, %22

%1 ,5 بازنشسته,
دانشجو, 6, %1

كارگر, 20, %3

هنرمند, 4, %1

پزشك, 16, %3

بازرگان, 8, %1

خانه دار , 12, %2

ساير, 18, %3

وكيل, 3, %1

كارمند, 263, %43

 

 هاي مشتريان داده.4شكل

 به صورت كلي براي هر معيار خاص نتايج زيـر-6

:است آمده دست به

از نظر جنسيت، اكثريت مشتريان حساب جاري مهـر•

 %).84( باشند بانك كشاورزي مرد مي

و%36زان تحصيلات، مـشتريان ديـپلم بـا از نظر مي•

را%38مشتريان ليسانس با بيشترين نسبت كل افـراد

.دهند تشكيل مي

و%44بيشترين نسبت شغل مشتريان را، كارمنـد بـا•

مي%22آزاد با . دهد تشكيل

25از نظر سني، بيشترين نسبت مربوط به سنين بـين•

. باشدمي%)41( سال49تا35و%)40( سال34تا

نسبت مشترياني كه تعداد عمليـات حـساب جـاري•

.اي ندارد متفاوتي در ماه دارند، تفاوت عمده

از مشتريان با ميانگين شش• ماهه حساب جاري بيشتر

تا%)32(ميليون ريال صفر تا يك  ميليون5و بين يك

را تـشكيل%)28(ريال  ، بيـشترين نـسبت مـشتريان

.دهند مي

ي شـده از تـاريخ افتتـاح از نظر مدت زمـان سـپر

ي متفـاوت مـشاهدهها ويژگيحساب، نسبت مشتريان با

.شودمين

ب بندي مشتريان به صورت آمده از بخش دسته نتايج

مي3و2هاي خلاصه در جدول .گردد مشاهده

 بندي مشتريان نتايج حاصل از گروه.2جدول
 515نفر:كل مشتريان

 نفر1129گروه نفر615گروه نفر122گروه
 نفر1235گروه نفر713گروه نفر255گروه
 نفر1336گروه نفر821گروه نفر333گروه
 نفر145گروه نفر9125گروه نفر435گروه
 نفر1033گروه نفر558گروه
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 بندي مشتريان نتايج حاصل از گروه.3جدول

يها گروه
 گانه14

مدت سپري شده از
زمان افتتاح حساب

كنونتا

ماهه6ميانگين
 حساب جاري

 شغل سن تحصيلات جنسيت
تعداد عمليات حساب
جاري در يك ماهه

گذشته

1_
كمتر از76%

ميليون ريال1

ل ل

 مرد% 95
زير ديپلم% 86

و ديپلم

از71%

49 تا 25

ل

و% 72 كارگر

_ دانشجو

شش% 267  ماه كمتر از
و78% صفر

ميليون1ر از كمت

ل

 مرد% 87
ليسانس% 100

 به بالا

از80%

49 تا 25

ل

و كمتر% 91 كارمند% 84  بار5صفر

3
تا% 67 بين يك سال

 سال2

و67% صفر

ميليون1كمتر از

ل

 مرد%94
100 %

 ليسانس به بالا

25از94%

49تا

ل

از% 72فروشنده% 55 و كمتر  بار5صفر

از% 480  سال1بيشتر
كمتر از77%

تا1 ميليون ريال

لل

 مرد% 100
و% 89 ليسانس

 فوق ليسانس

از85%

 سال 39

لا

و% 80 كارمند

 آزاد
از% 72  بار5كمتر

از583%  سال1بيشتر
از% 50 كمتر

 ميليون ريال1
 مرد% 67

و% 79 ديپلم

 ليسانس

از84%

49 تا 25

ل

كارمند% 100

و آزاد
 بار20تا10بين77%

شش% 680  ماه كمتر از
و93% صفر

ميليون1كمتر از

ل

 مرد% 93
و% 93 ديپلم

 فوق ديپلم

از94%

49 تا 25

ل

كارمند% 100

و آزاد
از% 100  بار10بيش

7_
و%100 صفر

ميليون1كمتر از

ل

 مرد% 85
و ديپ% 100 لم

 ليسانس

از100%

49 تا 25

ل

و% 85 كارمند

 آزاد
از% 93  بار10بيش

8
كمتر از شش ماه% 85

 تا يك سال

و86% صفر

ميليون1كمتر از

ل

 مرد% 81
ليسانس% 100

و فوق ليسانس

از90%

49 تا 25

ل

از% 96 كارمند% 81  بار10بيش

9_
از% 56 كمتر

 ليون ريالمي1
 مرد% 83

و% 81 ديپلم

 ليسانس

از89%

49 تا 25

ل

__

10 
تا% 52 بين يك سال

 سال2
از% 55 كمتر

 ميليون ريال1
 ليسانس% 55 مرد% 91

از81%

49 تا 25

ل

55%

كارشناس،
از% 81  بار10بيش

از69% 11 سليسان%52 مرد% 89_ سال1بيشتر
25از76

49تا

ل

37%

كارشناس،
 بار20تا5بين% 66

بيشتر از يك سال% 77 12
كمتر از68%

تا1 ميليون ريال

ل ل

 مرد% 87
و% 76 ديپلم

 ليسانس

از79%

49 تا 25

ل

__

13 _
كمتر از58%

تا1 ميليون ريال

ل ل

 مرد% 69
ود% 74 يپلم

 ليسانس

از71%

49 تا 25

ل

و خانه% 51 دار

_ ساير مشاغل

14 _
كمتر از67%

تا1 ميليون ريال

ل ل

 مرد% 88
و% 76 ليسانس

 فوق ليسانس

از87%

49 تا 25

ل

42%

_كارشناس،

از يك نتيجه را آمـده دسـت بـهيها گروهگيري كلي

چن مي :ه نموديين اراتوان

باها گروه تعدد-1 ي متفـاوت، فـرض هـا ويژگيي

ت را ميأنامتجانس بودن مشتريان .نمايد ييد

را به بانـك يـادآوريها گروه تعدد-2 ، اين موضوع

نمايد كه با وجود استفاده مشتريان از خدمت حساب مي

تواند از اين امر نتيجه بگيـرد كـه جاري مهر، بانك نمي 

ر نياز آن .استا به شكل كامل برآورده ساختهها

كه منابع بانك نامحـدود نيـست، با توجه به اين-3

را   بـازار هـدف عنـوان بـه بهتر است يك يا چند گـروه

آ ــر ــر ب ــد بهت ــم بتوان ــا ه ــد، ت ــاب نماي ونانتخ ــا ه
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و هــمشيــها خواســته از هــدر رفــتن ان تمركــز نمايــد

.ي بازاريابي جلوگيري نمايدها تلاش

از-4 اي ندارند، امـا خصوصيت ويژهها گروه برخي

 عنـوان بـه. فـردي دارنـدبه بعضي خصوصيات منحصر

 تنها گروهي است كـه مـشتريان آن داراي5نمونه گروه

.اند سال به بالا بوده39سن

 تفاوتها گروه در مورد برخي از معيارها در ميان-5

ناي عمده و يك ويژگي خاص با شـدت شودمي مشاهده

 عنـوانبه. شودمي تكرارها گروهيهمهدر ميانو ضعف

، جنسها گروهنمونه در مورد جنسيت مشتريان، در همه

.مرد اكثريت دارد

 هر چنـد كـه برخـي از مشخـصات مربـوط بـه-6

زن(معيارها همه) مانند جنسيت اهميـت كـمها گروهدر

در، اما بانـك مـي است بوده و توانـد بـا تحقيـق بيـشتر

ها اقـدام بودن زمينه، نسبت به جذب آن صورت مساعد 

و فقط به مشتريان موجود اكتفا ننمايد .نموده

وها گروهبا توجه به ي هـا ويژگيي حاصل از تقسيم

مي آن يي براي بهبود برنامه بازاريابيها استراتژيتوان ها،

:ه نمودي اراها بخشبانك در اين 

از-1 ازها گروه اعتبارسنجي هر يك  جهـت اطـلاع

و تفصيلي و خصوصيات كامل ميزان صحت وجود گروه

.و مزاياي مورد جستجوي مشتريانها نگرشاز جمله 

ي هدف بر اساس معيارهاي موردها گروه انتخاب-2

 آن گـروه، آينـدهي آيندهنظر بانك، از جمله سودآوري،

و اهداف بانك بازار، آينده بانك، برنامه .ها

ي هـا گـروه با مشتريانتر برقراري ارتباط نزديك-3

.هدف

هر-4 و خواست  طراحي محصول متناسب با نيازها

.گروه

.هر گروهبراي يه خدمات خاص ارا-5

و تنـوع-6 و بخـشي هدفمند نمودن دن بـه تبليغـات

و ترجيحات هر گروه آگهي .ها متناسب با علايق

بهي ارا-7 .ي سودآورها گروهه خدمات ويژه

ي بهتـر، عـلاوه بـر در نظـر ريز برنامهبراي توان مي

آن چهاردهيها گروهگرفتن را گانه،  كـه در گونه همانها

داد3جدول . آمده است در چهار گروه اصلي نيز قرار

پس از اعتبارسنجي هـر يـك از ايـن چهـار گـروه

را نيز مي  پيـشنهاد در نظـر عنوانبهتوان راهكارهاي زير

اي. گرفت ن امر مطلع شود براي اولين گروه، بانك بايد از

ها براي بانك سودآور هستند يا خير؛ پاسخ بـه كه آيا آن

و تصميم سؤالاين  گيري درباره نوع پيشبردهاي فـروش

مي تشويق را تسهيل كند كه نمونـه ايـن ها در اين بخش

وام انگيزاننده و جـوايز دوره ها اي اسـت؛ بـه هاي ارزان

باشـد كـه اين موضوع نيـز واقـف علاوه، بانك بايد به

آن مجموع پول  گـروه. ها مبلـغ كمـي نيـست هاي اندك

و عموماً تصميم كرده دوم، يعني تحصيل  ها متفاوت بوده

و باثبات ايشان منطقي  آن؛ به تر است تر ها علاوه موقعيت

كـه بانـكيطـور بـه كنـد به صورت مداوم تغيير نمـي

آن مي آن ها سرمايه تواند روي و با  ها روابط گذاري نموده

را آغاز نمايد سومين گروه مـشتريان معمـول. بلندمدتي

و بيـشترين  و حفـظ ايـشان كمتـرين هزينـه بانك بوده

را در  پي دارد؛ بنابراين بانـك بايـد بـه بهتـرين منفعت

آن روش ممكن رضايت آن  را جلـب نمايـد تـا هـا هـا

؛ دارها هستند آخرين گروه خانه. مشتري بانك باقي بمانند 

گروه از مشتريان برخي نيازهاي برآورده ممكن است اين

و نشده داشته باشند كه  البته مـستلزم جـستجوي بيـشتر

تر بانك است؛ ايجاد يـك حـساب جداگانـه نيـز عميق

را در جلب بيشتر ايشان ياري كند .ممكن است بانك

 چهار گروه اصلي.4جدول

 راهكار پيشنهادي درصد تعداد اعضاء گروه اصليشماره گروه

 خدمات با تخفيف%7214 كارگران، تحصيلات پايين1

 تمركز بر تحصيلات بالا در تبليغات%36 185 تحصيلات بالا2

 ارايه پاداش به مشتريان دايمي%26 134 مشتريان دايمي با تعداد مراجعه زياد3

 دارها ايجاد حساب مخصوص خانه%24 124 دار خانه4
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 عصبي با روش واردمقايسه نتايج حاصل از شبكه
ي آمـاري هـا روش يكي از (Ward's Method) وارد روش

روش. بنـدي اسـت براي خوشـه (Explanatory) اكتشافي

ها تعدادي دادهها ويژگيتواند با توجه به توزيع وارد مي 

را تعيين كند خوشه ايـن برتـري روش وارد بـر].40[ها

كم. است K-Meansروش  تري با اين وجود در تحقيقات

در اين مقاله براي انجـام. مورد استفاده قرار گرفته است 

بندي از روش وارد نيـز اسـتفاده شـد تـا نتـايج خوشه

براي ارزيـابي. هاي عصبي مقايسه گردد حاصل با شبكه 

ــايزات  ــل تم ــن دو روش از تحلي ــحت اي ــزان ص  مي

(Discriminant Analysis)نتيجه تحليـل. استفاده شده است

ا  ازز اين است تمايزات حاكي مـوارد%83 كه در بـيش

يك شبكه را به درستي در ي عصبي طراحي شده مشتري

دهد در حالي كـه ميـزان صـحت روش خوشه قرار مي

.است%71وارد در اين موضوع 

ي عصبي به شرح جدول نتايج حاصل از روش شبكه

: است5

 نتايج به دست آمده از شبكه عصبي.5جدول
Classification Results(a) 

W
ar

d
M

et
ho

d

Predicted Group Membership Total 

12345678910 11 12 13 14 1

Original Count 119 032020200001029 

2016 71000004001029 

32210 0000000000115 

401226 002000000132 

5000025 28301000039 

61000052 0000000053 

700031789000011 039 

8000051447 00103061 

90000110040 1430050 

1000000000018 200020 

11010100005026 10 1044 

120002002071511 0028 

1300000052000161 069 

14000000000000077

%165.5 .0 10.3 6.9 .0 6.9 .0 6.9 .0 .0 .0 .0 3.4 .0 100.0

2.0 55.224.1 3.4 .0 .0 .0 .0 .0 13.8.0 .0 3.4 .0 100.0

313.3 13.366.7 .0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 6.7 100.0

4.0 3.1 6.3 81.3.0 .0 6.3 .0 .0 .0 .0 .0 .0 3.1 100.0

5.0 .0 .0 .0 64.1 5.1 20.5 7.7 .0 2.6 .0 .0 .0 .0 100.0

61.9 .0 .0 .0 .0 98.1.0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 100.0

7.0 .0 .0 7.7 2.6 17.920.5 23.1.0 .0 .0 .0 28.2 .0 100.0

8.0 .0 .0 .0 8.2 1.6 6.6 77.0.0 .0 1.6 .0 4.9 .0 100.0

9.0 .0 .0 .0 2.0 2.0 .0 .0 80.0 2.0 8.0 6.0 .0 .0 100.0

10.0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 90.010.0 .0 .0 .0 100.0

11.0 2.3 .0 2.3 .0 .0 .0 .0 11.4 .0 59.1 22.72.3 .0 100.0

12.0 .0 .0 7.1 .0 .0 7.1 .0 25.0 3.6 17.9 39.3.0 .0 100.0

13.0 .0 .0 .0 .0 .0 7.2 2.9 .0 .0 .0 1.4 88.4 .0 100.0

14.0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 100.0100.0

a 71.1% of original grouped cases correctly classified. 
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ح : است6ي عصبي به شرح جدول اصل از روش شبكهنتايج

 نتايج به دست آمده از شبكه عصبي.6جدول
Classification Results(a) 

Predicted Group Membership Total 
NN 

1.00 2.00 3.00 4.00 5.00 6.00 7.00 8.00 9.00 10.0011.0012.0013.0014.001.00 

1.00 18 000000100003022 

2.00 045 00000200000855 

3.00 0126 0000003030033 

4.00 00031 201000000135 

5.00 000345 63100000058 

6.00 0000015 0000000015 

7.00 00000013 000000013 

8.00 000000021 00000021 

9.00 0005500099 000016 125 

10.0000000101030 100033 

11.00400100000220 11029 

12.000101000001030 0235 

13.0000010001000034 036 

Count

14.00000000000000055

1.00 81.8 .0 .0 .0 .0 .0 .0 4.5 .0 .0 .0 .0 13.6 .0 100.0 

2.00 .0 81.8 .0 .0 .0 .0 .0 3.6 .0 .0 .0 .0 .0 14.5 100.0 

3.00 .0 3.0 78.8 .0 .0 .0 .0 .0 .0 9.1 .0 9.1 .0 .0 100.0 

4.00 .0 .0 .0 88.6 5.7 .0 2.9 .0 .0 .0 .0 .0 .0 2.9 100.0 

5.00 .0 .0 .0 5.2 77.6 10.3 5.2 1.7 .0 .0 .0 .0 .0 .0 100.0 

6.00 .0 .0 .0 .0 .0 100.0.0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 100.0 

7.00 .0 .0 .0 .0 .0 .0 100.0.0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 100.0 

8.00 .0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 100.0.0 .0 .0 .0 .0 .0 100.0 

9.00 .0 .0 .0 4.0 4.0 .0 .0 .0 79.2 .0 .0 .0 .0 12.8 100.0 

10.00.0 .0 .0 .0 .0 3.0 .0 3.0 .0 90.9 3.0 .0 .0 .0 100.0 

11.0013.8 .0 .0 3.4 .0 .0 .0 .0 .0 6.9 69.0 3.4 3.4 .0 100.0 

12.00.0 2.9 .0 2.9 .0 .0 .0 .0 .0 2.9 .0 85.7 .0 5.7 100.0 

13.00.0 .0 .0 2.8 .0 .0 .0 2.8 .0 .0 .0 .0 94.4 .0 100.0 

Original

%

14.00.0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 .0 100.0100.0 

a 83.9% of original grouped cases correctly classified. 
 

و پيشنهادها بحث، نتيجه  گيري
و عرصـه هـاي مصنوعي امروزه در بـسياري از علـوم

و كـاربردي اسـتفاده  هـاي حـوزه. شـود مـي تحقيقاتي

و بازاريابي نيز از جمله اين عرصهو كسب ها اسـت، كار

هاي عـصبي در ايـن روز بر كاربردهاي شبكهبه كه روز 

هـاي عـصبي بـر مزاياي شبكه. شودمي افزودهها حوزه

را نـهها روش  عنـوان بـهي آماري مـورد اسـتفاده، آن

ي آمـاري سـنتي هـا روشابه مكمل جايگزين كه به مث

.سازد مطرح مي

تحقيقـات بـازار، يكـي از پركـاربردتريني حوزه

مـصنوعي هاي عصبي، كه از شبكهاست بودههايي حوزه

و خوشه بيني، طبقهل پيشيدر جهت حل مسا  بندي بندي

 خاص، يكي از طوربهدر اين تحقيق. است ياري جسته 

يع موارد كاربرد شبكه بنـدي نـي تقـسيم هـاي عـصبي،

ي متجانس، كه از جهـت معيارهـايها گروهمشتريان به 

واي همچون خصوصيات جمعيت شده شناخته شـناختي

ها تشابه بيشتري با هم دارند، مورد مداقـه ساير مشخصه 

.است قرار گرفته
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را از ساير ي تحقيقات در حوزه آنچه كه اين تحقيق

ميبندي بازار تقسيم اس متمايز كهسازد اين :ت

و تعدادها روشدر شرايط كنوني استفاده از• ي ساده

بندي مشتريان مرسـوم متغيرهاي محدود براي تقسيم

و مديران نشان  است، ولي اين تحقيق به كارشناسان

مي مي هـاي تـوان از شـبكه دهد كه چگونه در عمل

.دكر استفاده بندي تقسيمعصبي مصنوعي در 

ب• امكـان مـصنوعي هاي عـصبي كارگيري شبكهه با

 تعداد متغيرهـاي زيـادتري در تأثيرزمان بررسي هم 

؛ به عبارت ديگـر ميـزان شودميتقسيم بازار فراهم

گيري در شرايط اعتماد به نتايج تحقيق جهت تصميم

را بالاتر مي .برد واقعي

و قابليـت با توجه به قدرت شبكه• هـاي هاي عصبي

ب دادهآن، امكان تلفيق  و دقته ها وجود آمده، عمق

و لذا نتايج حاصـل از تحليـل شودميتحليل بيشتر 

ــك داده ــت نزدي ــه واقعي ــا ب ــار ه و اعتب ــر شــده ت

مي تصميم را بالا اين در حالي اسـت كـه. برد گيري

تري برايي بسيار سادهها روشدر شرايط كنوني از 

و تصميم تحليل داده .شودميگيري استفاده ها

ج حاصل از تحقيق كـه در آن از ايـن روش در نتاي

مي،است تقسيم مشتريان استفاده گرديده دهـد كـه نشان

در هايي كه از تقسيم حاصل شـده يا دستهها گروه انـد،

و همخـواني دارنـد بسياري از مشخـصه  . هـا تجـانس

ي بازاريـابيها استراتژيتواند بنابراين مديريت بانك مي

البتـه. تدوين نمايدها گروهخاصي براي هر يك از اين

هاي مربـوط طبق دادهها گروهلازم به ذكر است كه اين 

و با در نظر گرفتن تمـام مشتري حاصل شده 515به  اند

از طرف. تغيير نمايدها گروهمشتريان ممكن است تعداد 

توانـد از تمـايز بـين ديگر مديريت بانك كشاورزي مي 

 فرصـت عنوانبههاي خاص هر كدامو مشخصهها گروه

.استفاده كند

 پيشنهاد، با توجه بـه نتـايج جالـب توجـه عنوان به

از حاصل از كاربرد شبكه هاي عصبي مصنوعي استفاده

و مديريت توصيه مي  .گـردد آن به محققين عرصه بازار

را شود كه تقسيم به ساير محققين پيشنهاد مي بندي بازار

عـصبي هـاي هـاي ديگـري از شـبكه به كمك معماري 

هاي عصبي ديگري انجام دهند ده يا با شبكه خودسازمان

و يـا  را با نتايج حاصل از ايـن تحقيـق و نتايج حاصل

ي هـا روشبندي به كمك سـاير نتايج حاصل از خوشه

ي هـا روشو حتـي K-meansنظيـر بندي آماري خوشه

.بندي فازي مقايسه كنند خوشه

عـصبي هـاي توانند شبكه از طرف ديگر محققين مي

را در حوزه  بينـي، هـاي ديگـري چـون پـيش مصنوعي

و تحليـل وفـاداري زمان بندي، مديريت رفتار مـشتري

.مشتري نيز مورد استفاده قرار دهند
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