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 In today's world, businesses must accurately understand their customers' needs and 

desires to succeed. One way to achieve this is by clustering customers based on 

their purchasing behaviors. In the context of discounting, customer clustering can 

help identify customers with the highest likelihood of repeat purchases. By offering 

targeted discounts to these customers, businesses can increase their sales and 

improve customer loyalty. This article aims to identify and categorize internet 

shopping customers based on the criteria of exchange recency (R), exchange 

frequency (F), and exchange monetary value (M). To this end, we examined the 

data of Digikala, the largest online store in Iran, over a one-year period. The results 

showed that customer clustering can help identify customers with different 

behaviors. In this study, customers were divided into four clusters: Cluster 1: New 

and low-activity customers Cluster 2: Active and low-value customers Cluster 3: 

Inactive and medium-value customers Cluster 4: Loyal and valuable customers. 

Based on the characteristics of each cluster, using expert opinions and data mining 

algorithms, different discount strategies were presented. For Cluster 1, which 

includes new customers with low purchase repetition, a repetitive discount strategy 

was suggested. For Cluster 2, which includes active customers with low purchase 

amounts, a percentage discount strategy was suggested. For Cluster 3, which 

includes inactive customers, a tiered discount strategy was suggested. For Cluster 

4, which includes loyal and valuable customers, a time-based discount strategy was 

suggested. The results showed that offering targeted discounts to customers in each 

cluster can help improve the efficiency of discount strategies. 
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  ق یطور دق خود را به  انیمشتر  یهاو خواسته  ازهایبتوانند ن  دیبا   تیموفق  یوکارها براامروز، کسب  یایدر دن 
آنها است. در   دیخر  یبراساس رفتارها  انیمشتر  یبندکار، خوشه  نی انجام ا  یهااز راه  ی کیدرک کنند.  

مجدد را    دیاحتمال خر   نیشتریب  هک  یانی مشتر  یی به شناسا  تواندی م  انیمشتر  یبندخوشه  ،ی ده  فیتخف  نهیزم
فروش خود  زانیم توانندی وکارها مکسب  ان،یمشتر نیهدفمند به ا یهافیدارند، کمک کند و با ارائه تخف

  ی بندو دسته   یی مقاله شناسا  نیاساس هدف از ا  نیرا بهبود بخشند. بر ا  انیمشتر  یدهند و وفادار  شی را افزا
  ی( و ارزش پول F(، تعداد تکرار مبادله)Rمبادله)  ی تازگ  یارهایمع  ساسبر ا  ی نترنت یا  یهافروشگاه  انیمشتر

فروشگاه   نیترکالا را که بزرگ  ی ج ید  ی نترنتیمربوط به فروشگاه ا  یها منظور داده   نی( است. بدMمبادله)
ا  نیآنلا زمان   رانیدر  بازه  در  بررس  کی  یاست  مورد  نتامیقرارداد   ی ساله  که   نیا  جی.  داد  نشان  مطالعه 

  انیمطالعه، مشتر  نیمختلف کمک کند .در ا  یبا رفتارها  انیمشتر  یی به شناسا  تواندی م  انیمشتر  یبندخوشه
تقس خوشه  چهار  مشتر1شدند:خوشه  یبندم یبه  کم   دیجد  انی:  مشتر2.خوشهتی فعالو  و   انی:  فعال 

بر اساس    سوفادار و ارزشمند. سپ  انیمشتر  4و با ارزش متوسط.خوشه  رفعالیغ  انی: مشتر3ارزش.خوشهکم
الگور  یهای ژگیو  و  از نظرات خبرگان  استفاده  با   فیتخف  ی های استراتژ  ،یداده کاو   ی ها  تمیهر خوشه، 

 یبودند، استراتژ  نییپا  دیبا تعداد تکرار خر  د یجد  انی: که شامل مشترکیخوشه    یارائه شد. برا  ی مختلف  ی ده
 یبودند استراتژ  نییپا  دیمبلغ خر  با   ی فعال ول  انیخوشه دو که شامل مشتر  یو برا  یتکرار  ی ده  فیتخف
خوشه چهار   یو برا  ی پلکان  فی تخف  یبود استراتژ  رفعالیغ  انیخوشه سه که شامل مشتر  ،یدرصد  ی فیتخف

نشان داد که    جیشد. نتا  شنهادیزماندار پ  ی ده  فیتخف  یوفادار و ارزشمند است استراتژ  انیکه شامل مشتر
 کمک کند.   ی ده  فیتخف  یاستراتژ  یی به بهبود کارا  تواندی م  شههر خو  انیهدفمند به مشتر  یهافیارائه تخف
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