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چکیده
وهاریگیتصمیماتخاذدرتواندمیوبودهمشتریعمرطولارزشتخمینبرایمؤثرروشیمشتریانبندیبخش
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این.شدنجامامشهدشهرملیبانکدربازاریابیاستراتژیتدوینجهتمشتریعمرطولبراساسمشتریانبندیبخش
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درK-meansالگوریتمازاستفادهباوLRFMمدلاساسبرمشتریانارزشبرمؤثرمتغیرهایازاستفادهبامشتریان

غیرهایمتوزنتعیینبرای.گردیدمحاسبهبخشهربرایمشتریعمرطولارزشسپس.گرفتصورتSPSSافزارنرم
LRFMسلسه مراتبیتحلیلفرایندتکنیکاز(AHP)چهاربندی،بخشبهمربوطعملیاتانجامازبعد.شداستفاده
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گیرینتیجه-4
منابعبهتروزیعتنتیجهدررقابتیمزایایایجادبهمی توانندمشتریواقعیارزشمحوریتبا(بانک)سازمانیاستراتژی های

منبعنشانگراینبرعلاوهمسئلهاینومی کنندمتمایزیکدیگرازبهترراخودمشتریانبانک هادیدگاه،ایناز.کنندکمک
ارزشوودسرساندنحداکثربهبرایآنهااستراتژیتعریفوگذاریسرمایهجهتگیریتصمیمبرایاطلاعاتارزشمند
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درستیهبتوانمیصورتایندر.شدخواهدانجامبیشتریدقتباوپذیرامکانمناسب،استراتژیتدوینوبازاریابی
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