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  29/06/1394: مقاله دريافت تاريخ    بازرگاني، مديريت كاوشهاي پژوهشي  ـ علمي فصلنامة دو

  14/06/1395: مقاله پذيرش تاريخ    .161- 184 صص ،16 شماره ،)1395 پاييز و زمستان( هشتم سال
 
  

  اي هاي زنجيره فروشگاهچيدمان محصولات  سبد بازار وحليل و ت بررسي
  

  2يمعصومه داود ،*١يانيآشت يغفار مانيپ
  اراك ،يدانشگاه آزاد اسلام اراك، واحد ،يبازرگان تيريگروه مد اريدانش1

 اراك ،يدانشگاه آزاد اسلام اراك، واحد ،يبازرگان تيريمدكارشناسي ارشد گروه 2
  

  چكيده
ه كاوي است كه بر كشف الگوهاي خريد بدادهترين كاربردهاي مهمتحليل سبد خريد يكي از 

ها تبادلات، تنها در بسياري از فروشگاه. كندهاي معاملات انجام شده، تمركز ميوسيله داده
كاوي به علم داده. تواند از آن استفاده كندكاوي ميمنبع اطلاعات فروش هستند كه داده

 در موجودي هاداده كاوش وسيلهه بشود و هاي خام گفته ميداده دانش از استخراج
كاوي در داده. دكنيم استخراج را هاداده از مفيد دانش و اطلاعات ،ياطلاعاتي ها بانك

ي مشتر با ارتباط مديريتهاي ابزار ازي يكگيرد و ميهاي متنوعي مورد استفاده قراركاربرد
كاوي در استخراج دانش از حجم هاي دادهكارگيري تكنيكه اهميت ببا توجه به  .باشد يم

هاي فروش و تأثير استفاده از اين اطلاعات در سودآوري و بهبود سيستم مديريت عظيم داده
كاوي به تحليل هاي دادهارتباط با مشتري در اين مقاله سعي بر آن است با استفاده از تكنيك

نتايج اين مقاله . بپردازيم اي در شهر اراكفروشگاه زنجيرهتريان يكي از شعب سبد خريد مش
شوند داري ميكاوي در كشف اقلامي كه با هم خريهاي دادهكنيككارگيري ته دهد بنشان مي

در اين راستا از . شودمي باعث افزايش رضايت مشتريان و به دنبال آن سود فروشگاه
در نهايت راهكارهايي . استشده استفاده الگوي خريد مشتريان الگوريتم اجتماع جهت كشف

  .جهت بهبود عملكرد فروشگاه ارائه خواهد شد
  
  
  
  
  

  .كاوي، مديريت ارتباط با مشتري، تحليل سبد خريد، قواعد وابستگيداده: كلمات كليدي
                                                           

  Email: p-ghafari@iau-arak.ac.ir: نويسنده مسئول  - *
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  مقدمه
در چنين محيطي . ندرو هستبهاي با رقابتي شديد روهاي زنجيرهامروزه فروشگاه

پذيرش  اي از مشتريان به حجم بالايي از اطلاعات مجهز شده و از قدرتفزايندهتعداد 
ارزش بيشتري كه جاي ديگري ها براساس آن. اندريسك بيشتري برخوردار شده

كه تعويض فروشگاه از  طوريه كنند، مستعد تغيير فروشگاه خود هستند، بكسب مي
بنابراين . استفروشان بدل شدهچالشي براي خردهبه امري عادي و  جانب مشتريان

فاكتورهاي ايجاد وفاداري در مشتري، حفظ مشتري و تمايل مشتري به خريد دوباره، 
ديده و همكاران، جهان( كنندها ايفا ميياتي در عملكرد و موفقيت فروشگاهنقش ح

شود كه بدانيم هزينه جذب مشتري جديد تقريبا تر ميرنگاين نكته هنگامي پر ).1391
-ايناز). 1392فرد و خواجوند، تقوي( پنج برابر هزينه نگهداري مشتريان قديمي است

هاي حفظ و نگهداري اي سنگيني را صرف اجراي استراتژيهفروشان هزينهخرده رو
   ).1391ديده و همكاران، جهان( كنندمشتريان مي

اي، بدون وجود هاي زنجيرهعلمي براي بهبود عملكرد فروشگاه هاياستفاده از روش
توانند به موفقيت و جايگاه اين واحدها تنها در صورتي مي. رداطلاعات معني ندا

ن پاسخ گويند و نيازهاي مشتريامناسب در عرصه رقابت دست يابند كه بتوانند به 
آوري و جمعشود مگر با برخورداري از يك شبكه قدرتمند اين امر محقق نمي

هاي با ارزشي د به فروشگاه و خريد از آن، دادهبا وروهر مشتري . پردازش اطلاعات
هاي مختلف، به بخش نحوه خريد و چگونگي مراجعه. آوردهمراه ميرا با خود به 

با تجزيه و . هاي از اين اطلاعات هستندع و مقدار كالاهاي انتخابي نمونهتركيب، نو
يي، به چه ميزان و در چه كالا: تحليل تمامي اطلاعات ياد شده نتايج ارزشمندي نظير

، ...ها وكجا بايد چيده شود و ميزان امكانات خدماتي و رفاهي نظير تعداد صندوق
  ).1380مرتضوي، ( شودحاصل مي

با  اطلاعات در اين زمينه بپردازند وتوانند به بررسي هاي اطلاعاتي نوآور مينظام
. كلان مديران عالي تهيه كنندهاي گيريها پيشنهاد لازم را براي تصميمتحليل داده

يا حفاري  "1كاويداده"گونه اطلاعات ها براي تحصيل اينبهترين الگوها و نمايه
 هاي بانك در موجود هايداده كاوش وسيله كاوي بهداده. )1385مؤمني، ( ها است داده

                                                           
1- Data Mining: DM  
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رهاي ابزا از يكيو  كندمي استخراج را هاداده از مفيد دانش اطلاعات و اطلاعاتي،
ها، توسعه دريافت داده ).1389تارخ و شريفيان، ( باشدمي با مشتري ارتباط ديريتم

حاجي ( گذارددانش و مديريت ارتباط با مشتري بر بهبود عملكرد سازماني تأثير مي
مديريت ارتباط با مشتري شامل شناسايي مشتري، جذب  ).1391منصوريان،كريمي و 

اين ابعاد اهداف مشترك را در جهت . مشتري استمشتري، حفظ مشتري و توسعه 
ايجاد فهمي عميق از مشتريان براي حداكثرسازي ارزش مشتري سازمان در طولاني 

توانند به انجام چنين هدفي به  كاوي ميهاي دادهبنابراين تكنيك. كنندمدت، تقسيم مي
ها كمك وسيع دادهها و رفتار پنهان مشتري از پايگاه وسيله استخراج و كشف ويژگي

 ).2009انگاي و همكاران، ( كنند

كالاي فروشگاه، شكل تجاري، خدمات : رضايت مشتري از فروشگاه در چهار بعد
ها نظير برخي جنبهدر بعد شكل تجاري . شودمشتري و ارتباط با مشتري بررسي مي

ني و غفاري آشتيا( شوندچيدمان و جو داخلي فروشگاه ارزيابي ميمكان فروشگاه، 
عرضه و چيدمان جاذب كالا طبق ميل و سليقه و نياز مشتريان  ).1390اسكندري، 

از . باشدهاي متداول در حفظ مشتريان فعلي و جذب مشتريان جديد مييكي از تكنيك
ي بين محصولات يك كاوي در كشف روابط و وابستگاستفاده از دادهسوي ديگر، 

با استفاده از . دباشكاوي ميهاي دادهجمله مؤثرترين توانايي اي ازفروشگاه زنجيره
ه توان كالاهاي مرتبط را به ترتيبي كه مشتريان بتوانند بكاوي ميهاي دادهتكنيك

را دارند، بيابند كه اين امر باعث افزايش  هاآنمنطقي اقلامي كه قصد خريد  صورت
   ).2012دي، سي و كومارامآني( شودرضايت مشتريان و در نتيجه سود فروشگاه مي

 كاويدادههاي تكنيك بهها هاي اطلاعاتي موجود در فروشگاهدر ايران با وجود بانك
ارتباط با مشتري كمتر توجه شده مديريت بهبود  در جهت تحليل سبد خريد به ويژه

. است همچنين در خصوص توسعه مشتري تحقيقاتي كمي صورت گرفته. است
اين تحقيق به  الذكر و همچنين اهميت توسعه مشتريبنابراين با توجه به موارد فوق 

 :دنبال يافتن پاسخي براي پرسش زير است

كاوي و تحليل سبد خريد، به كشف هاي دادهاستفاده از تكنيكتوان با چگونه مي
بندي و چيدمان روابط و وابستگي بين محصولات پرداخت و مدلي براي گروه
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سازي مديريت ارتباط با مشتري، لات فروشگاه با هدف افزايش فروش و بهينهمحصو
 ارائه داد؟

  
  چارچوب نظري و مدل مفهومي تحقيق

ر خلاصه و روشن، هوش طوه است؛ بتعاريف متفاوتي از هوش تجاري ارائه شده
آوري اطلاعات درباره رقبا و محيط به منظور ايجاد و حفظ از جمع تجاري عبارتست

هوش تجاري، نه به عنوان يك محصول و  ).2012بهرامي و همكاران، ( مزيت رقابتي
رد نظر است نه به عنوان يك سيستم، بلكه به عنوان يك معماري و رويكردي جديد مو

تحليلي است كه به استناد  هاي كاربردي واي از برنامهكه البته شامل مجموعه
هاي گيري براي فعاليتو تحليلي به اخذ و كمك به تصميم هاي داده عملياتي پايگاه

از ابزارهاي مورد استفاده  ).1386گلستاني، ( پردازندكار ميوهوشمند تجاري و كسب
توان به سيستم مديريت  ها مياستفاده جهت ذخيره و تحليل داده هوش تجاري براي

يار، اي اطلاعاتي تصميمهها، نظامدهي دادهكاوي، ساماندادهارتباط با مشتري، 
  ).2012بهرامي و همكاران، ( اشاره كرد... سيستم مديريت دانش و 

ناظمي ( ع به رشد كردشرو 1990گرايش به سوي مديريت ارتباط با مشتري از سال 
توسط  1960واژه مديريت ارتباط با مشتري اولين بار در دهه  ).1391و همكاران، 

 دراكر و تئودوليت به صورت عمومي ذكر شد استادان علم مديريت مانند پيتر
تواند در نهايت تك مشتريان ميتوسعه روابط با تك ).1393مهدوي و موسوي، (

هاي داده. موجب افزايش وفاداري و نگهداري و همچنين سودآوري مشتري گردد
پايه و اساس موفقيت هر سيستم مديريت  ،مشتري و ابزارهاي تكنولوژيكي اطلاعات

هاي وابسته به به علاوه رشد سريع اينترنت و تكنولوژي. با مشتري هستندارتباط 
ارتباطي بين مشتريان و  است و مسيرهاي بازازيابي را افزايش دادهشدت فرصت

  ).1391ناظمي و همكاران، ( استپذير كردهاي مديريتشركت را به گونه
اطلاعات درباره مشتري مديريت ارتباط با مشتري روشي تكنولوژيك براي گردآوري 

حاجي كريمي و ( باشد تا بتواند بر رفتار مشتري از طريق شناختن وي تأثير گذاردمي
مديريت ارتباط با مشتري فرايند استراتژيك انتخاب مشتريان با  ).1391منصوريان، 

سازي ارزش جاري و آينده با هدف بهينه هاآنسودآوري بالا و برقراري تعامل با 
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در واقع  ).1391كفاش پور و همكاران، ( شودراي شركت تعريف ميمشتريان ب
هاي تواند مزيتحل و ميمديريت ارتباط با مشتري يك استراتژي است نه يك راه

 كه در يك محيط مشاركتي اجرا شود، ايجاد كندرقابتي فراواني را در صورتي
با مشتري چهار  انگاي و همكاران براي مديريت ارتباط). 1393مهدوي و موسوي، (

توسعه ، 3حفظ مشتري، 2جذب مشتري، 1شناسايي مشتري: اندبعد در نظر گرفته
. دهنداين چهار بعد چرخه سيستم مديريت ارتباط با مشتري را تشكيل مي. 4مشتري

هاي مشترك را در جهت ايجاد يك فهم عميق از مشتريان براي بيشينه اين ابعاد هدف
انگاي و همكاران، ( كنندطولاني مدت، تقسيم مي كردن ارزش مشتري سازمان در

آفرينند و دستيابي به آن براي عواملي هستند كه براي مشتري ارزش ميو  )2009
براي دستيابي به مزيت رقابتي بايد زودتر از رقيب . پذير نيسترقيب به سادگي امكان

مهدوي و ( ارزش از ديدگاه مشتري را شناخت و بهتر از رقيب آن را پاسخ داد
ه توانند به انجام چنين هدفي بكاوي ميهاي دادهبنابراين تكنيك ).1393موسوي، 

ها كمك ها و رفتار پنهان مشتري از پايگاه وسيع دادهوسيله استخراج و كشف ويژگي
در واقع نمايش ابعاد اصلي  مدل مفهومي اين پژوهش ).2009انگاي و همكاران، ( كنند

ها با يكديگر است كاوي و ارتباط آنهاي دادهمشتري و تكنيكمديريت ارتباط با 
  :باشددهنده آن مياساس، مراحل و اجزاء تشكيل) 1شكل (
 

                                                           
1- Customer Identification 
2- Customer Attraction 
3- Customer Retention 
4- Customer Development 
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ر نظير ارزش مشتري، ارزش دوره عمر، حقوق مشتري و سودآوري مشتري د
توان گفت ارزش دوره به طور كلي مي. استگرفتهمطالعات متعدد مورد بررسي قرار 

. كندعمر مشتري ، ارزشي است كه مشتري در طول عمرش براي سازمان ايجاد مي
ها نيز براي فعلي مشتريان به ارزش بالقوه و آتي آنبر ارزش اين مفهوم علاوه
هاي فروش متقاطع به عنوان فعاليت ).1391پور و همكاران، كفاش( شركت اشاره دارد

ها افزايش استفاده يك مشتري از خدمات وابسته يا با ارتباط ترويجي كه هدف آن
اي تكميلي شود و تعيين پيشنهادهنزديك در محدوده يك شركت است، تعريف مي

تحليل سبد خريد با هدف بيشينه كردن كثرت و  .است كه مشتري خواهان آن است
ارزش معاملات مشتري از طريق آشكار كردن نظم موجود در رفتار خريد مشتريان 

  ).2009انگاي و همكاران، ( يردپذصورت مي
استخراج كاوي به عنوان يكي ديگر از ابزارهاي هوش تجاري، فرايند خودكار داده

ها فرايندي است كه استخراج داده. هاستهاي دادهاطلاعات و دانش پنهان از بانك
هايي كه ممكن ها و روابط در دادهها را براي كشف مدلتنوعي از ابزار تحليل داده

محقر و ( رودگيرد، به كار مي قرارهاي معتبر مورد استفاده بينياست براي پيش
ترين و توان فرايند خودكار استخراج ناشناختهكاوي را ميداده ).110، 1387همكاران، 

ها و مفيدترين دانش و اطلاعات شامل، الگوها، قواعد، تغييرات، روندها، ناهنجاري
هامروني و ( ها تعريف كردساختارهاي قابل توجه از مجموعه عظيم و پيچيده داده

   ).2016همكاران، 
هاي مختلف وسيله مدله تواند بمشتري مي هر يك از عناصر مديريت ارتباط با

، 2بنديطبقه، 1وابستگي: ها شاملترين آنكاوي حمايت شود كه اصلي داده
همچنين  .باشندمي7سازيو نمايه6كشف توالي، 5رگرسيون، 4بينيپيش، 3بندي خوشه
رند گيطور وسيع مورد استفاده قرار ميه كاوي كه بهاي دادههايي از الگوريتمنمونه

                                                           
1- Association 
2- Classification 
3- Clustering 
4- Forecasting 
5- Regression 
6- Sequence discovery 
7- Visualization 
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هاي عصبي، قواعد وابستگي، درخت تصميم، الگوريتم ژنتيك، شبكه: ازعبارتند
  ).2009انگاي و همكاران، ( خطي ترين همسايگي، رگرسيون لاجستيك و نزديك

 كندها را كشف ميتكنيك وابستگي، همبستگي روابط ميان مجموعه بزرگي از داده
دهد كه چه چيزهايي به صورت مي در واقع تشخيص ).2012دي، سي و كومارامآني(

وظيفه قواعد  ).1389تارخ و شريفيان، ( مرتبط با هم در كنار يكديگر قرار گيرند
 ).2016هامروني و همكاران، ( افتندهايي است كه با هم اتفاق ميوابستگي يافتن ويژگي

... هاي فروش متقاطع وهاي وابستگي جهت تحليل سبد خريد و برنامهمعمولا مدل
هاي آماري توان به الگوريتمهاي وابستگي مي از ابزارهاي رايج مدل. اندپذيرفته شده

 .و آپريري اشاره كرد

هدف آن كشف ساختار يك . كاوي استها در دادهترين مدلبندي يكي از رايجطبقه
هاي ثبت شده در ميان بندي دادهبيني رفتار مشتري از طريق طبقهمدل براي پيش

انگاي و همكاران، ( باشدپيش تعريف شده مبتني بر معيارهاي معين ميارقام از 
2009.(  
بندي يك جمعيت ناهمگون به تعدادي زير مجموعه همگون در واقع تقسيم بندي خوشه
اي از زير ها را به مجموعهدر اين مرحله داده ).1389تارخ و شريفيان، ( است
بندي در آن است كه در آن با طبقهكنند و تفاوت بندي ميهاي منظم تقسيم گروه
ديوسالار و بهبود، ( باشندها از پيش تعيين شده نميها يا كلاسبندي طبقهخوشه
1385.(  
زند و به هاي آينده را بر مبناي الگوهاي ثبت شده تخمين ميارزش، بينيپيش

تقاضا بيني شود؛ پيشپيكربندي و روابط منطقي در مدل در زمان آينده مربوط مي
  ).2009انگاي و همكاران، ( بيني استمثالي براي مدل پيش
بيني است كه يك نمونه داده را به يك مقدار حقيقي متغيير رگرسيون، تابع پيش

بيني مقدار خروجي بر و شامل پيش )1389تارخ و شريفيان، ( نگاردبيني مي پيش
توان به  كاربردهاي آن مياز ). 2016همكاران، هامروني و ( مبناي مقدار ورودي است

ه ارتباط بين بيني، مدل روابط علت و معلولي و آزمايش فرضيات وابسته دربارپيش
  ).2009انگاي و همكاران، ( متغيرها اشاره كرد
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ها با يكديگر در يك محيط داده شده، مشخص ارتباط مشخصه در كشف توالي
 گرددتلف بررسي ميهاي مخها و گزينهشود و رابطه پيوستگي ميان طبقه مي

  ).1385ديوسالار و بهبود، (
پردازد؛ اين قسمت يك بخش مهم براي ها ميبه تصويري كردن داده سازينمايه
تر  ها در پردازش اطلاعات تصويري موفقشود زيرا انسانكاوي محسوب مي داده

تواند در عرض چند ثانيه اطلاعات زيادي را به ما هستند و يك شكل تصويري مي
  ).69همان منبع، ( توان اطلاعات مهمي را از آن استخراج كردبدهد و مي

بيني گيري و پيشتوانند به عنوان راهنماي تصميمكاوي ميهاي مختلف دادهمدل
كاوي براي پشتيباني و هاي دادهتركيب مدل. تأثيرات آن مورد استفاده قرار گيرند

انگاي و (است  با مشتري ضروريبيني تأثيرات استراتژي مديريت ارتباط پيش
  ).2009همكاران، 

فروشي براي هاي خردههاي تحليلي سازمانتحليل سبد خريد مفهومي مهم در سيستم
مندي مشتري و مشتريان جهت بهبود و رضايت بنديبخشتعيين مكان محصولات يا 

ترين مدل قواعد مرسوم ).2012دي، سي و كومارامآني( باشدسود فروشگاه مي
ن، اهامروني و همكار( باشدميتحليل سبد خريد ودر تجارت جهاني، تجزيهوابستگي 

است كه بر كشف الگوي خريد  كاويدادهتحليل سبد خريد يكي از كاربردهاي  ).2016
هاي يكنبا استفاده از تك. كندهاي معاملات انجام شده، تمركز ميوسيله دادهه ب

با  كاويداده .شونداقلام تكراري از پايگاه داده سبد مشتري استخراج مي كاوي داده
كند و براي شوند، تعيين ميتحليل سبد خريد، محصولاتي كه اغلب با هم خريداري مي

كار ه ب... هاي تبليغاتي و طراحي ساختار فروشگاه و همچنين طراحي تبليغات شركت
كننده تحليل شود و اين مهم از طريق مصرفرو نياز است كه رفتار ايناز. رودمي

  ).2012دي، سي و كومارامآني( قابل انجام است كاويدادههاي مختلف تكنيك
  

  پيشينه تحقيق
در بخش  كاويدادهنقش "، در تحقيقي تحت عنوان )2013(1راماجري و دسي

به عنوان يك فن، به كشف الگوها براي  كاويداده، ضمن بيان مفهوم "فروشي خرده
                                                           

1- Ramageri& Desai 
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اي و اي. كنندفروشي تأكيد ميويژه در صنعت خردهه بهبود رقابت در بازار ب
استخراج دانش با تحليل : قواعد وابستگي"، در پژوهشي با عنوان )2012( 1همكاران

، دريافتند كه وابستگي مشخصي بين محصولات خريداري شده در زمان "سبد خريد
تواند روابط ميان محصولات را مي كاويدادهوسط مشتريان وجود دارد كه خريد ت

ها يابي محصولات در قفسهبيني كند و در مكانتعيين و الگوي خريد مشتريان را پيش
تحليل سبد "، در پژوهش خود با عنوان )2012( 2ديسي و كومارامآني .كار روده ب

، به اين "هاي بزرگشونده در فروشگاهاساس استخراج مجموعه اقلام تكرارخريد بر
در كشف اقلام مرتبط باعث  كاويهدادهاي كارگيري تكنيكه نتيجه رسيدند كه ب

 .شودافزايش رضايت مشتريان و به دنبال آن افزايش فروش و سود فروشگاه مي
سازي بخشي از مشتريان مدل"، در تحقيقي با عنوان )2012(3مگيايز و همكاران

، به اهميت "شونديابي اولين گروه محصولاتي كه با ترتيب خريداري ميارز: متغير
فروشي تأكيد نموده و با استفاده از در بخش خرده ويژهه بنگهداري مشتريان 

اند گويانه را براي تغييرات در مشتريان ارائه كردههاي پيشكاوي، مدلهاي داده تكنيك
گيري آينده خود را جهت حفظ موضع هدفتوانند با استفاده از آن ها ميكه شركت

، در كشور )2010(4در تحقيقي كه توسط گوپتا و گوپتا .رقابتي بازار تعريف كنند
: كاويهاي دادهتار مشتريان با استفاده از تكنيكتحليل رف"هندوستان، تحت عنوان 

ش كاوي جهت درك و پي، انجام گرفت به كاربرد داده"تريسازي ارتباط با مشبهينه
فتار مشتريان با هدف بهبود تصميم گيري و ارتباط با مشتري بيني مسائل اصلي ر

اي ، مطالعه)2009(5باتچر و همكاران .استمدار تأكيد شدهكارهاي مشتريوكسبدر 
انجام دادند؛ در  "هاي مشتريان در بازارهاي پوياتغييرات بخشكاوش "تحت عنوان 
بازارهاي پوياي امروزي ارائه مشتريان در  بنديسيستمي براي بخشاين تحقيق 

ه اقلام مكرر و روش ارائه شده در اين پژوهش مبتني بر كشف مجموع. استشده
و تجزيه و  هاي دلخواهطول زمان است و امكان يافتن بخش ها درتحليل تغييرات آن

                                                           
1- A.A  
2- Annie M.C & Kumar D 
3- Miguéis et al 
4- Gupta & Gupta 
5- Bottcher  
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شي كم ، در پژوه)2009(1انگاي و همكاران .كندرا فراهم مي هاتحليل توسعه زماني آن
، مطالعات "تريكاوي در مديريت ارتباط با مشهاي دادهكاربرد تكنيك"با عنوان نظير 

كاوي در پيرامون كاربرد تكنيك هاي داده 2000-2006 هايصورت گرفته در سال 
هايي ن زمينه و روشاي در ايبا مشتري را با هدف ارائه خلاصه مديريت ارتباط

بندي و مطالعه آوري، دستهگيرد، جمعقرار مي وي كه اغلب مورد استفادهكا داده
كاوي در بهبود مديريت ارتباط با برد دادهكار"اي ديگر با عنوان در مطالعه .اندكرده

هاي انجام گرفت، با استفاده از تكنيك، )1389( كه توسط تارخ و شريفيان "مشتري
بره توليد ستم خبندي شده و يك سيمشتريان بانك ملت شناسايي و بخش كاويداده

يان ي برخورد با مشترهاي كارا براگيري و اخذ استراتژيكه مديريت را در تصميم
اي تحت عنوان ، در مطالعه)1392( رد و خواجوندفتقوي .كند، ارائه دادندپشتيباني مي

كاوي و از طريق محاسبه ، با استفاده از داده"اي مشتريان بانكبندي خوشهبخش"
هاي استفاده از خدمات مشتريان به كشف الگوهاي پنهان ميان دادهارزش طول عمر 
نتايج اين تحقيق راهكارهايي را . هاي مختلف مشتريان پرداختندبانكداري و بخش

هاي بازاريابي و پيشنهاد محصول و خدمات براي هريك از جهت تدوين استراتژي
اي تحت ، در مطالعه)1389( فشاركي و همكاران .دهدهاي مشتريان ارائه ميگروه

يريت اطلاعات و مستندات با افزارهاي مداستخراج دانش از پايگاه داده نرم"عنوان 
توان از كاوي ميهاي داده، دريافتند با استفاده از تكنيك"كاويهاي دادهتكنيك
اين پژوهش چارچوب . دست آورده هاي اطلاعاتي، دانش مورد نياز را ب بانك

 ديوسالار و بهبود .استرا بروي پايگاه داده معرفي كرده كاويهاستاندارد داد
مديريت بر اطلاعات مشتري در مديريت زنجيره "، در مقاله خود با عنوان )1385(

كاوي به عنوان يك ، چگونگي استفاده از داده"كاويتأمين با استفاده از رويكرد داده
مديريت دانش مشتري را نشان وب تكنيك كارا براي استخراج دانش در يك چارچ

دانش و درك بهتر  را ابزار و روشي جهت كشف كاويدادهاين مطالعه . دهند مي
  .كندمشتري معرفي مي

دهد مديريت ارتباط با مشتري نشان مي كاوي دررور ادبيات در زمينه كاربرد دادهم
ابعاد مديريت بندي و قواعد وابستگي و در ميان كاوي دستهداده هايدر ميان تكنيك

                                                           
1- Ngai  
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است؛ از سوي ديگر، تري بيشتر مورد توجه محققان بودهارتباط با مشتري، حفظ مش
ام تحقيقات در است؛ لذا ضرورت انجشتري كمتر مورد بررسي قرار گرفتهتوسعه م

 طوره رو، در مقاله پيش رو بر توسعه مشتري و بايناز. شوداين حوزه احساس مي
 .استز شدهويژه تحليل سبد خريد، تمرك

  
  روش تحقيق

نظر روش،  از نظر ماهيت، توصيفي و از اين پژوهش از حيث هدف، كاربردي؛
اي خاص هاي مربوط به مشتريان شعبهراكنشدر اين پژوهش ت .باشداي ميكتابخانه

مورد  1/12/1392تا  1/9/1392اي در شهر اراك از تاريخ از فروشگاهي زنجيره
تي و پايگاه داده هاي اين پژوهش از بانك اطلاعاداده. استمطالعه قرار گرفته
است و شامل شناسه محصولات، نام محصولات آوري شدهاي، جمعفروشگاه زنجيره

 آوري شد كه درتراكنش جمع 6388در اين پژوهش،  .باشدفاكتورهاي فروش مي و
اند دههاي مشترياني است كه بيش از يك قلم محصول خريداري كربرگيرنده تراكنش

  .دهدمحصول در مدت سه ماه مطالعه را نشان مي 29040و فروش 
  
  ها تحليل داده و جزيهت

 استفاده با د،يخر سبد نييتع كرديرو با كاويداده نديفرآ انجامي چگونگ بخش نيا در
 داده حيتوضمورد مطالعه ي ارهيزنجي هادرفروشگاهوابستگي  قواعدي هاتميالگور از
ها در اين پژوهش، همان فرايند تحليل داده و در حقيقت روش تجزيه .شوديم

، )درك تجارت( ستميس شناخت گام :باشداست كه داراي شش مرحله مي كاوي داده
 گام، يسازمدل گام، هادادهي ساز آماده گام، )هادرك داده( هاداده شناخت گام
  .)گسترش( اجرا و توسعه گام، يابيارز

 
  شناخت سيستم 

؛ باشدمي حجم عظيم مشتريان باي ارهيزنجي هافروشگاه، سيستم مورد مطالعه
اي مشتاق هستند بدانند، چه محصولاتي با يكديگر به فروش هاي زنجيرهفروشگاه

تواند مي فروشگاه، در هاويترين و هاقفسه چيدمان و طراحي از طرفي، نحوه. روندمي

www.SID.ir

WWW.SID.IR
WWW.SID.IR


Arc
hive

 of
 S

ID

  
 اي هاي زنجيره محصولات فروشگاهچيدمان  بررسي و تحليل سبد بازار و ـــــــپيمان غفاري آشتياني و معصومه داودي 

173 

ترين مشتريان داشته باشد؛ در واقع يكي از مهمافزايش سطح خريد  بر مستقيمي تأثير
 .عوامل جذب مشتريان در فروشگاه، جذابيت فروشگاه و شيوه نمايش كالاهاست

  
  ها شناخت داده

 موردي هاداده گرفت صورتفروشگاه مورد نظر  با كه توافقي از بعد مرحله نيا در
از پايگاه داده فروشگاه  ،)تراكنش 11000بيش از ( پروژه هدف با مرتبط و ازين

شامل هفت ستون به  ،ها كه محتوي يك تراكنش استهر رديف از داده .آوري شد جمع
ستون سوم  ،؛ ستون دوم شماره صندوقستون اول تاريخ فاكتور :باشدشرح زير مي
ستون ششم تعداد كالاي  ،ستون پنجم نام كالا ،ستون چهارم كد كالا ،شماره فاكتور

دهد كه البته و ستون آخر قيمت كالاي خريداري شده را نشان ميشده  خريداري
فروشگاه مورد مطالعه از در اختيار قرار دادن اطلاعات مربوط به ستون قيمت جهت 

 . انجام پژوهش به دلايلي خودداري نمود

  
  ها سازي داده آماده

پژوهش  نيدرا( گسترده صفحه افزار نرم بهرا  هاداده ابتدا نديفرآ نيا در
شد كه بعد از تراكنش را شامل مي 11256 ها حدودكرديم؛ داده وارد) 12013اكسل

هاي داري هاي پرت و تراكنشسازي شده و دادههاي مغشوش پاكداده ،بررسي
تراكنش مربوط به مشترياني كه بيش از  6388در نهايت  .فيلدهاي خالي حذف گرديد

 با ،سپس. شناسايي شدند كاويدادهعمليات  يك قلم كالا خريداري كردند جهت اجراي
 ازين موردي هاستون ،وابستگي قواعدي هاتميالگور در ازين مورد موارد به توجه

 جهت ،سازيها جهت اجراي عمليات آمادهسازي دادهجدا از بعد. شدند انتخاب
 10يك عدد  ،هايكتاي مشتريان فرض شد كد شناسه تراكنش شناسه كد بهي ابيدست

هزار به اضافه ضرب ستون دوم  10رقمي است كه از ضرب ستون تاريخ خريد در 
در اين صورت تمامي كالاهايي كه . آيددست ميه ب ،به اضافه ستون سوم 1000در 

توسط يك مشتري خاص يا به  ،ها با يكديگر مشترك استشناسه مذبور در آن
 .اندعبارت ديگر با هم خريداري شده

                                                           
1- Excel 2013 
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  78: شماره فاكتور؛     2: شماره صندوق؛     10/01/1392: تاريخ خريد
 9201103078 = 78 + (1000 ×3) + (10000 × 920110) = كد شناسه تراكنش

 وي سازمجتمع اتيعمل ،20081 ال سرور.كيو.اس افزارنرم به هاداده ورود از پس
كه براي ها كه مقادير شناسه تراكنشاز آنجائي .شد انجام هادادهي سازكپارچهي
 ،افزار بزرگتر بودندبود از مقادير قابل قبول نرمشدهناسايي مشتريان در نظر گرفتهش

ها تصحيح و به ترتيب لذا شناسه تراكنش ،ها را نداشتافزار توانايي شناسايي آننرم
ا شدند تا براي ههاي بزرگ تراكنشجايگزين شناسه …,T0001, T0002شناسه 

فايل يكپارچه كه در يك سپس با حذف مقادير تكراري . افزار قابل شناسايي شوند نرم
 ،ها به صورت صعودي مرتب گرديدها براساس ستون شناسه تراكنشآن جدول داده

  .شدي سازمدل گام به ورود آماده
 

  سازي مدل
از هايي به دنبال گروه 2008ال سرور .كيو.افزار اسدر نرم2ابزار تحليل سبد خريد

شوند و يك توصيه براساس تكرار كالاها در گردد كه اغلب با هم ظاهر ميكالاها مي
هاي مشخص اين ابزار به دنبال گروه .دهدهاي حاوي ساير كالاها ارائه ميتراكنش

 )4صعود( 3براي تعيين ميزان اهميت ،بنابراين. هاي قوي استكالاها و ارائه توصيه
  .شونديم نييتع نانياطم و يبانيشتپ يبرا ييهاتانهسها آها و قدرت توصيهگروه
 ،پارامتر آستانه پشتيباني .شدي معرف بانيپشتي برا نهيكم مقدار كي ابتدا بخش نيا در

ها بايد داشته باشند تا به عنوان يك مجموعه آيتم متداول تأييد پوشش حداقلي كه آيتم
توان به اين آستانه را مي ).1392مك لنان و همكاران، ( كندشوند را مشخص مي

ها ها و يا به صورت تعداد مشخصي از تراكنشصورت درصدي از تعداد تراكنش
هايي كه نسبت به فراواني تكرار هر قلم بعد از گزارشات آماري و تحليل. تعيين كرد

آستانه پشتيباني در  ،قلم كالا در فروشگاه 7295كالا انجام شد و با توجه به وجود 
  . درصد تعيين شد 0/06برابر با  ،ه شده در اين پژوهشنظر گرفت

                                                           
1- SQL Server 2008 
2- Shopping Basket Analysis 
3- Importance 
4- Lift 
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مك  .شودتعداد قوانين وابستگي توليد شده براساس پارامتر آستانه اطمينان تعيين مي
هاي پراكنده مانند جدول عقيده دارند در يك مجموعه داده1لنان و همكاران

درصد در نظر گرفته شود تا قوانيني  5-10هاي خريد اين آستانه بايد بين  تراكنش
 درصد انتخاب شده 10بر همين اساس مقدار آستانه اطمينان . معقول به دست آيد

  .است
ها  براي نمايش داده2هاي تبادلاتياز قالب داده ،در اين پژوهش جهت تحليل سبد خريد

يكي فيلد : هاي تبادلات فقط به دو فيلد نياز داردقالب داده. )1جدول (استفاده شد
با  .دهدرا نمايش مي 5كه هر ركورد فقط يك قلم كالا 4و ديگري فيلد محتوا3شناسه

اجتماع يا قواعد وابستگي متعلق به خانواده  تميالگورها توجه به فرمت تراكنشي داده
به عنوان الگوريتمي بسيار كارآمد براي پيدا كردن مجموع  6الگوريتم آپريوري

 را قواعد ازي امجموعهالگوريتم آپريوري . هاي متداول مورد استفاده قرار گرفت آيتم
 و) كنندهي نيبشيپ( يورود كه باشد ازين نكهيا بدون كند،يم استخراج هاداده از

اولين مرحله الگوريتم قواعد وابستگي يك فاز محاسباتي  .شود نييتع )هدف( يخروج
توليد قوانين وابستگي  ،مرحله دوم. متداول را پيدا كندهاي است كه بايد مجموع آيتم

اين مرحله زمان بسيار كمتري نسبت به . باشدهاي متداول ميبراساس مجموعه آيتم
 .مرحله قبلي نياز دارد

  ها در جدول تراكنشنمايش داده -  1جدول 

  شناسه تراكنش  شناسه محصول  اقلام موجود در تراكنش
  9209012004  103097  لادنگرم  690روغن جامد 

  9209012004  102046  شني ديزيچا
  9209012004  102199  گرمي 250چوب شور سولتي 

  9209012004  101334  گرمي 100پودر ژله ليموئي فرمند 
  9209012004  102483  گرمي 125خمير مايع كيك ساف ليور 

  9209011006  101919  گرمي رژيمي تحفه 180تن ماهي 
  9209011006  106776  گرمي 35نبات رضوي 

                                                           
1- Mc lennan  
2- Transactional Data 
3- ID 
4- Content 
5- Item 
6- Apriori 
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  ارزيابي نتايج
  وابستگي قواعدي ارزياب شاخص

 شاخص شوديم استفادهوابستگي  قواعدي ابيارز در كهي متداولي هاشاخص ازي كي
 زانيمي ابيارز بهاين شاخص . گوينداست كه به آن اهميت يا صعود نيز مي1فتيل

و يا 2اهميت را امتياز محبوبيت). 2006هان و كمبر، ( پردازديمي تال و مقدمي وابستگ
توان به عنوان معياري براي مجموعه اهميت را مي. نامنددر برخي كتب وزن نيز مي

  .ها و قوانين به كار بردآيتم
Lift (A, B) or Importance (A, B) = 

	(∪)()	.() 
 Aخريد آيتم  ،هايي مستقل هستند؛ يعنيآيتم Bو  Aآنگاه ،باشد  Importance = 1اگر 

  .باشنددو رويداد مستقل از هم مي Bو آيتم 

 A اگر يك مشتري ،رابطه منفي دارند؛ يعني B و A آنگاهباشد، Importance < 1 اگر

  .نخواهد خريدرا  B را بخرد احتمالا

اگر يك  ،رابطه مثبت با هم دارند؛ يعني Bو  Aآنگاه باشد،  Importance > 1اگر 
  .را نيز خواهد خريد Bرا خريداري كند به احتمال زياد  Aمشتري 

مك لنان ( بدان معناست كه هيچ اجتماعي بين وجود ندارد باشد، Importance = 0 اگر
 ).1392و همكاران، 

  

  تحليل قواعد خروجي
هايي از كالاها هستيم كه اغلب با هم ظاهر در تحليل سبد خريد به دنبال يافتن گروه

هاي حاوي ساير توصيه يا پيشنهاد براساس تكرار كالاها در تراكنششوند و يك مي
ال سرور .كيو.افزار اسگزارش ابزار تحليل سبد خريد در نرم. شودكالاها ارائه مي

گر را گيري براي شخص تحليلهاي قابل تصميمباشد كه آيتممي3هاتوصيه ،2008
هاي قوي الاها و ارائه توصيههاي مشخص كاين ابزار به دنبال گروه. كندمهيا مي

  .است

                                                           
1- Lift 
2- Interesting Score 
3- Recommendations 

www.SID.ir

WWW.SID.IR
WWW.SID.IR


Arc
hive

 of
 S

ID

  
 اي هاي زنجيره محصولات فروشگاهچيدمان  بررسي و تحليل سبد بازار و ـــــــپيمان غفاري آشتياني و معصومه داودي 

177 

. توصيه بود 1900 شامل ،گزارش خروجي ،بعد از اجراي برنامه تحليل سبد خريد
هم  تي كه توسط بسياري از مشتريان باهاي اين گزارش براساس محصولاتوصيه

اين گزارش قواعد وابستگي را براساس مجموعه . باشندمي ،اندخريداري شده
برخي از  2جدول در  .كندها استخراج مياز ميان حجم عظيم دادههاي متداول  آيتم

ستون اول . استساس الگوريتم قواعد وابستگي آمدههاي استخراج شده براتوصيه
. باشدمي ،شودارائه مي هاآنها در مورد كالاهايي كه توصيه ،شامل كالاي تالي؛ يعني

اغلب با  لاي تالي يا كالايي كهكا ،دهد يعنيتوصيه واقعي را نشان مي ،ستون دوم
  .استكالاي مقدم خريداري شده

 چيپسافرادي كه اغلب ": بايد به اين صورت تفسير شود 2جدولاولين توصيه در 
هم خريداري  هاگل چوبهزرداند همراه با آن خريده توزچيرمي گ 65 جعفريو  پياز
  .هر توصيه هستندهاي گزارش حاوي جزئياتي درمورد ساير ستون ."اندكرده

در . ها حاوي ستون انتخابي هستندكند چه تعدادي از تراكنشبيان مي ،ستون سوم
. هستند "توزگرمي چي 65چيپس پياز و جعفري "تراكنش حاوي آيتم  6 ،توصيه اول

نيز  "هاچوبه گلزرد"دهد كه حاوي هايي را نشان ميستون چهارم تعداد تراكنش
 65 جعفريو  پياز چيپس"تراكنش حاوي 4كنيد كه مشاهده ميدر توصيه اول  .هستند

  .باشندمي "هاچوبه گلو زرد توزچيرمي گ
  ها براي كالاهاگزارش توصيه - 2 جدول

هايتراكنش  كالاي تالي  كالاي مقدم
 حاوي مقدم

هاي حاويتراكنش
  مقدم و تالي

درصد 
  اهميت  اطمينان

65چيپس پياز و جعفري
  21/2  %67/66  4  6  هاچوبه گلزرد توزگرمي چي

چاي ممتاز هندوستان گلستان
  88/1  %00/50  4  8  گرمي 25كره پاك  گرمي 500

  9/1  %44/44  4 9 گرمي فاميلا900شكر كلوچه تري نادري تكي
گرمي400پنير آمل سون
 كاله

تك1.5گرمي50اسپاگتي
  2  %77/30  4  13 ماكارون

گرمي اروم210پوره سير 
 آدا

750شور ممتازهخيار
  78/1  %63/29  8  27 يكوگرمي يك

  81/1  %00/25  4 16 درسا%80سوسيس ژاپني دارعددي برش 2نان همبرگر 
500شوي ميليمايع شيشه

 نارنجي اكتيو
-دندان با اثر طولانيخمير
  71/1  %62/21  8  37 ميلي مريدنت100مدت

پاستوريزهچربخامه نيم  گرمي روزانه 210پنير سفيد 
  7/1  %51/20  8  39 گرمي آپادا100

لميل پرتقا330نوشابه 
 كانادادراي

180پنير رنده شده موزارلا
  55/1  %29/14  6  42 گرمي داليا
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را ) مقدم( هاي حاوي كالاي انتخابيدرصد اطمينان يا درصد تراكنش ،ستون پنجم
رمي گ 65 جعفريو  پياز چيپس"درمورد توصيه اول براي آيتم . دهدينشان م

درصد از مشتريان كه  67/66 ،يعني. درصد است 67/66اين درصد برابر  "توز چي
را  "هاچوبه گلزرد"اند را خريداري كرده "توزچيرمي گ 65 جعفريو  پياز چيپس"

  .خرندنيز مي
درمورد . دهدستون ششم نيز ميزان اهميت يا امتياز محبوبيت يك قانون را نشان مي

دهنده وجود باشد كه نشانمي 21/2 اين مقدار بزرگتر از يك و برابر توصيه اول
 "هاچوبه گلزرد"و  "توزچي رميگ 65 جعفريو  پياز چيپس"رابطه مثبت بين 

  . يعني بين اين دو كالا وابستگي مثبت وجود دارد. باشد مي
 هندوستان ممتاز چاي"درصد افرادي كه  50كند با اطمينان توصيه دوم بيان مي

را نيز خريداري  "گرمي 25 پاك كره" ،كنندرا خريداري مي "رميگ 500 گلستان
دو كالا با باشد و به اين معني است كه اين مي 88/1اهميت اين قانون برابر . كنند مي

 چتري كلوچه"كند آيتم به همين ترتيب توصيه سوم بيان مي. هم رابطه مثبت دارند
تراكنش همراه با  4 تكرار شده كه از اين تعداد تراكنش درتراكنش  9در  "تكي نادري
ها را شامل درصد تراكنش 44/44است كه آمده "فاميلا رميگ 900 شكر"آيتم 
است كه وابستگي بالاي اين دو آيتم را  90/1برابر با  محبوبيت اين قانون. شود مي

  .دهد نشان مي
مشخص شدند كه داراي اهميت هايي از كالاها تنها وابستگي گروه ،در اين تحقيق

قانون  1900 ،از اين رو. باشندهاي قوي مي بزرگتر از يك يا به عبارتي توصيه
قانون داراي درجه اطمينان  85توصيه استخراج شد كه  ،وابستگي يا به عبارت ديگر

. درصد بودند 25قانون داراي اطمينان كوچكتر يا مساوي  1824 درصد و 25بالاي 
و بيشتر از  2و مابقي قوانين اهميتي كمتر از  2قانون بزرگتر يا مساوي  55 محبوبيت

  .دهنده رابطه مثبت ميان كالاي مقدم و تالي استيك داشتند كه نشان
  

  توسعه و اجرا
تحليل سبد خريد و . كاوي استمحصول و ثمره انجام فرايند داده اجرا در واقع،

نمايند؛ بدين هايي را براي تحليل جزئيات اقلام فراهم ميروشقوانين وابستگي 
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شود كه اقلام در وسيله سبدهايي تعيين ميه روابط بين اقلام ب ،كه در آن ،صورت
شود قوانين بايد دقت داشت زماني كه تحليل سبد خريد انجام مي. شوندواقع مي هاآن

زماني كه يك الگو كشف . هستند يداراي اطلاعات با كيفيت بالا و قابل پيگير ،مفيد
تواند منجر به آگاهي و سپس فهم و توجيه الگو معمولا مشكل نيست و مي ،شودمي

بر عهده  ،دار هستند يا خيرتشخيص اينكه آيا اين الگوها معني. اقدام عملي گردد
  . باشد كاو مي داده
به عنوان . تري چيدرجستهد كه كالاها را بايد بهتر و به طور بنگويبه ما مي قوانيناين 
 هندوستان ممتاز چاي"شود كه مشتريان بعد از خريد مياين اطمينان ايجاد  ،مثال

 ،همچنين. كنندميعبور  "گرمي 25 پاك كره"هاي  از كنار قفسه "رميگ 500 گلستان
چون قانون . تواند مطابقت كالاها و تبليغ توأم چاي و كره را پيشنهاد كنداين قانون مي

  .تواند دلايل قابل قبول و اقدامات عملي را ارائه دهدمي ،استسادگي درك شده به
پنير سفيد : مانند ،گيرندچيدمان پيشنهادي براي محصولاتي كه در يك گروه قرار مي

قرار  ،)گروه لبنيات( گرمي آپادا 100گرمي روزانه و خامه نيمه چرب پاستوريزه  210
براي ساير كالاها كه در . مقدم در كنار كالاي تالي استكالاي دادن اين دو كالا يعني، 
شود كالاي تالي پيشنهاد مي ،نوشابه و پنير پيتزا: نظير ،گيرندگروه متفاوتي قرار مي

هاي حاوي كالاي مقدم عبور در مسيري قرار گيرد كه مشتري قبل از آن از قفسه
 .ي تالي افزايش يابدكرده باشد تا در صورت خريد كالاي مقدم احتمال خريد كالا

بل كاو و مديريت فروشگاه قاديد دادهالذكر و به صلاحساير قوانين نيز به ترتيب فوق
 .تفسير و استفاده خواهند بود

  
  گيري نتيجهبحث و 

حل مناسب در دستيابي به همواره به عنوان يك راه ،شناسايي و تحليل سبد خريد
هاي ذينفعان كه در واقع مديران فروشگاهبخش براي موثر و رضايت ،ارتباط پايدار

هر مشتري خريد مجزايي را در . استمطرح گرديده ،باشنداي و مشتريان ميزنجيره
 ،هاي موجود در سبد بازارداده. دهدهاي متفاوت انجام ميمقادير مختلف و زمان

 ،با تجزيه و تحليل سبد خريد. دهنده خريد مشتري در يك زمان خاص استنشان
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بيني كنند و از اين طريق توانند رفتار خريد مشتريان را پيشفروشندگان مي
  .سودآوري خود را افزايش دهند

هاي مختلف قواعد وابستگي كاوي از روشتحليل سبد خريد به كمك علم داده در
اجتماع يا قواعد وابستگي متعلق به  تميالگوراز  ،در اين پژوهش. شوداستفاده مي

يتم آپريوري كه يك الگوريتم بسيار كارآمد براي پيدا كردن مجموع خانواده الگور
 از را قواعد ازي امجموعهاين الگوريتم . استهاي متداول است استفاده شدهآيتم
  .شوند استفادهي متنوعي كاربردي هابرنامهي برا تواننديم كه كنديم استخراج ها داده

تواند در مديريت شوند ميخريداري ميداشتن اطلاعات درباره محصولاتي كه با هم 
بدين صورت كه موجودي فروشگاه از . موجودي كالا و انبار نيز كاربرد داشته باشد

اطلاع از  ،از سوي ديگر .مجموعه كالاهاي متداول همواره در سطح مطلوبي قرار گيرد
تواند به رسد ميآيتمي كه به همراه مارك خاصي از يك محصول به فروش مي

هاي قابل آن آيتم برعلاوه .كنندگان كمك كندكنندگان و تأمينيت روابط با توليدمدير
گيري براساس محصولاتي كه توسط بسياري از مشتريان با هم خريداري تصميم
  . شوداند، فراهم ميشده

يابي محصولات در هاي مكانتواند در استراتژيدست آمده ميه استفاده از قوانين ب
به چه ميزان و در كجا بايد  ،كار رود و اطلاعاتي درباره اينكه چه كالاييه ها بقفسه

  . ارائه داده و افزايش فروش و به دنبال آن سود را به دنبال داشته باشد ،چيده شود
، )2013( ات انجام شده توسط راماجري و دسيهاي تحقيقنتايج مطالعه حاضر يافته

، )2012( ديسي و كومارام، آني)2012( اران، مگيايز و همك)2012( اي و همكاراناي
، مبني بر وجود وابستگي مشخص )2009( انو باتچر و همكار) 2010( گوپتا و گوپتا

  .  كندبين محصولات خريداري شده در زمان خريد توسط مشتريان، را تأييد مي
براساس . در اين مطالعه يك نماي توصيفي از الگوهاي خريد مكرر مشتريان ارائه شد

كالاهاي تالي از لحاظ چيدمان  ،اندقوانين استخراج شده كه در گزارش توصيه آمده
ها چيده شوند كه در كنار كالاي مقدم خود باشد يا كالاي اي در قفسهبايد به گونه

ها قرار گيرد كه مشتري بعد از خريد كالاي مقدم از كنار تالي طوري در قفسه
اين امر منجر به افزايش اطمينان براي خريد كالاي . ندهاي كالاي تالي عبور ك قفسه

تالي به دليل در دسترس قرار گرفتن آن طبق الگوي رفتاري مشتري و نيز سبب 
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. مندي مشتري خواهد شدكاهش زمان سفر خريد و كاهش ازدحام و افزايش رضايت
لي را پيشنهاد توانند مطابقت كالاها و تبليغات توأم كالاي مقدم و تاها مياين توصيه

تواند فرصت فروش را افزايش كنند و در بازاريابي مستقيم قابل استفاده بوده و مي
عملكرد سيستم  ،دهد؛ همچنين، با فراهم كردن رضايت تعداد بيشتري از مشتريان

  .بخشدمديريت ارتباط با مشتري را بهبود مي
بر پايه قواعد  ،ههاي تخفيفي و محاسبه تخفيف مناسب براي هر بستارائه بسته

قرار دادن . تواند مقدار متوسط سود سالانه را افزايش دهدوابستگي استخراج شده مي
مقدم ( شوندهاي تخفيفي كالاهايي كه با هم خريداري مي كالاهاي كم مصرف در بسته

دهنده در مسئله ر مصرف به عنوان راهكارهاي بهبوديا در كنار كالاهاي پ) و تالي
تعريف كالابرگ براي كالاهايي كه اغلب با هم خريداري  .شوندپيشنهاد مي ،سبد خريد

ديگري است كه در نهايت منجر به مديريت بهتر ارتباط با  راهكارشوند نيز مي
 . مشتريان خواهد شد

اي در هاي زنجيرهدست آمده در فروشگاهه كارگيري نتايج به مزيت رقابتي ناشي از ب
چه بيشتر سازمان و تأثير مثبت بر سطح  ي هرنامسطح وسيع موجب خوش

توان سرانجام با عمل به نتايج بالا مي. مندي مشتريان و فروش كل خواهد شد رضايت
تر و با قيمت اميدوار بود كه مشتري كالاي دلخواه خود را به راحتي هر چه تمام
  . مطلوب خريداري كند و اين يعني رضايت مشتري و موفقيت فروشگاه

تري از مشتريان را جهت تحليل سبد توان اطلاعات وسيعوان تحقيقات آتي ميبه عن
اين . كار برد تا نتايج قابل استناد بيشتري حاصل شوده ها بخريد و كشف وابستگي

شناختي و آماري اطلاعات جمعيت. پذير استستيابي به پايگاه داده غني امكانامر با د
. كندبه غني كردن پروفايل مشتريان كمك ميها تك افراد و خانوادهدرمورد تك

 ،مشتريان براساس اطلاعاتي نظير سطح درآمد بنديبخشتوان بعد از نتيجه ميدر
. وابستگي بين اقلام خريداري شده را در بين هر بخش جستجو نمود... تعداد خانوار و

ب هاي سودمند مشتريان و ارائه محصولات مطابق نيازهاي آنان موجيافتن بخش
  .بهبود مديريت ارتباط با مشتري و سودآوري بيشتر خواهد شد

هاي استفاده شده در تحليل سبد بازار معمولا از كيفيت بالايي برخوردار نبوده و داده
اند و عمدتا براي آوري شدهاغلب به طور مستقيم در نقطه تماس با مشتري جمع
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هايي را براي نتيجه محدوديت ، درشونداهداف عملياتي مانند حسابداري استفاده مي
ها اين احتمال هست كه انواع كدهاي ناسازگار براي دادهواقع، در. كنندمحقق ايجاد مي

بدان معني كه  ،نام هستندبي ،اغلب معاملات با پول نقد ،از طرفي. ظاهر شوند... و
چون هيچ اطلاعاتي براي  ،دانشي درمورد آن مشتريان خاص ندارد ،فروشگاه
امكان تحليل بيشتر مشتري در آن معامله وجود ندارد؛ در نتيجه  كردن مشخص

 .در طول زمان ممكن نيست هاآناطلاعات مربوط به مشتريان و رفتار 
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