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 المستخلص
 

 

اليف ان المنافسة الشرسة بين الشركات العملاقة على استقطاب الزبائن تستنزف تك

ذلك النوع من الزبائن الذي لايستهلك منتجات مؤسسة واحدة  ضخمة ، وتجذب في الغالب 

 لفترة طويلة،ففي الغالب تجذبه العروض الموسمية لا أكثر.

المنافسين  ز على استقطاب زبائنلذلك انتبهت الشركات الكبرى إلى أنها بدلا عن التركي

كثير من البيانات فإنها ستكسب أرباحا أكبر عبر زيادة مبيعاتها لزبائنها الحاليين،نسبة لوجود ال

ناء على التي قدموها ب المخزنة لدى المؤسسة عنهم مثل أنماط الشراء و البيانات الشخصية

رجة التي لزبائنها المخلصين للد.ولكن بعض الشركات قد أفرطت في زيادة مبيعاتها موافقتهم

ذا جعلت نظرها ينصب على تحصيل الأرباح و العمولات بدلا عن التساؤل عما إذا كان ه

 المباع سيفيد الزبون أم لا. المنتج

و ما يعرف في هذه الدراسة محاولة لإيجاد توازن بين عملية البيع للزبائن الحاليين أ

زيد من لمؤسسة ومنتجاتها بشكل كلي،وذلك لتحقيق مو رضا الزبائن عن ا Cross Sellingـبال

 الأرباح على المدى الطويل.

ة معالجة أدوات تنقيب البيانات الموجودة في ضمن أنظم ولإيجاد هذا التوازن استخدمت

ا أدى إلى مموذلك لحصد الفوائد المعروفة لهذه الأدوات الحديثة. (Big Data)ضخمةالبيانات ال

 ة.الوصول إلى نتائج جيد
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ABSTRACT 
 

 

 

The fierce competition between big corporations for customer acquisition 

consumes huge sums of money, it also attracts swinging customers who don’t care about 

long relationships or brand loyalty, whom were attracted by seasonal offers. 

Corporations have found it beneficial to focus on their customer base rather than 

trying to acquire competition’s customers, they reasoned that they will gain more revenue 

by increasing sales to their customers, because they have huge amount of customers’ data 

stored, such as transactions’ history and the personal information provided by customers 

themselves willingly. But some corporations have engaged into excessive sales practices 

focusing only on increasing their profit margins and collecting commissions, rather than 

questioning whether these sold products will be beneficial to their customers or not. 

This study is a trial to make a balance between cross selling practices and 

customers’ satisfaction with companies and their products in general, to generate more 

profits for the long term. 

To make this balance the study will use data mining tools integrated into big data 

processing systems to harness its full potential. Thus aiming to reach better results. 

 

 

 

 



VIII 
 

f 

 قائمة المصطلحات
 

 المصطلح

 

 الوصف

 
KDD 

 
Knowledge Discovery in Database  

 
RFM 

 

Recency , Frequency , Monetary 

 
NPS 

 
Net Promoter Score  

 
SQL 

 
Structural Query language    

 
CLV 

 
Customer Lifetime Value 

 
HDFS 

 
Hadoop Distributed File System 

 
SAS 

 
Single Attachment Station 

 
RDD 

 
Resilient Distributed Dataset 



IX 
 

 
WSSE 

 
Within Set of Squared Errors 

 
HTML 

 

Hypertext Markup Language 

 
CSS 

 

Cascading Style Sheets 

 
RDBMS 

 
Relational Database Management System 

 
PHP 

 
Hypertext Preprocessor 

 
MVC 

 
Model View Controller 

 

 
MYSQL 

 
MY Structured Query Language 

 

 

 

 



X 
 

 الفهرس
 

 II ................................................................................................................................................................ الاية

 III ........................................................................................................................................................... الحمدلله

 IV ................................................................................................................................................... شكر و عرفان

 V ............................................................................................................................................................... إهداء

 VI ....................................................................................................................................................... المستخلص

ABSTRACT .............................................................................................................................................. VII 

 VIII ............................................................................................................................................ قائمة المصطلحات

 X ............................................................................................................................................................ الفهرس

 XII .................................................................................................................................................... قائمة الصور

 XIII .................................................................................................................................................. قائمة الجداول

 1 ........................................................................................................................................................ الباب الاول

 2 ....................................................................................................................................................... المقدمة:

 2 ................................................................................................................................................ :مشكلة البحث

 3 ................................................................................................................................................. :أهمية البحث

 3 ................................................................................................................................................ :أهداف البحث

 3 .................................................................................................................................................. :حدود البحث

 3 ............................................................................................................................................... :منهجية البحث

 4 ............................................................................................................................................... :فرضية البحث

 4 ................................................................................................................................................. هيكلية البحث

 5 ....................................................................................................................................................... الباب الثاني

 6 ................................................................................................................................................... الفصل الاول

Cross Selling: ........................................................................................................................................ 6 

: Customer Lifetime Value (CLV) .......................................................................................................... 7 

RFM Model: ......................................................................................................................................... 7 

: NPS (Net Promoter Score) ................................................................................................................. 7 

 9 .................................................................................................................................................. فصل الثانيال

 9 ..................................................................................... ( :KDDاكتشاف المعرفة الموجودة داخل قواعد البيانات )

 12 .................................................................................... (:Data mining techniquesأساليب تنقيب البيانات)

 14 ................................................................................................................................................ الفصل الثالث



XI 
 

 14 .................................................................................................................... (:Big Dataالبيانات الضخمة)

1ِ.Apache Hadoop : ........................................................................................................................... 14 

2.Hadoop Distributed File System (HDFS) : .................................................................................. 15 

3.MapReduce : .................................................................................................................................. 16 

4ِ.Apache Sqoop : .............................................................................................................................. 16 

5.Apache Hive : ................................................................................................................................. 16 

Apache Spark: ................................................................................................................................... 17 

Apache Zeppelin: .............................................................................................................................. 17 

Scala: .................................................................................................................................................. 17 

 19 ................................................................................................................................................ الفصل الرابع

 24 ..................................................................................................................................................... الباب الثالث

 25 ..................................................................................................................................................... البيانات:

 25 ............................................................................................................................................ بيانات التحليل :

 33 ..................................................................................................................................................... الباب الرابع

 34 ............................................................................................................................................. تصميم النظام :

 34 ..................................................................................................................................................... التطبيق:

 35 ............................................................................................................................................ نقل البيانات:

 38 ......................................................................................................................................... تنقيب البيانات:

 42 .................................................................................................................................................. الباب الخامس

 Kmeans: ................................................................................................................................... 43تقييم نتائج 

 47 ........................................................................................................... التحقق من نتائج عملية التجميع احصائيا:

 48 ................................................................................................ تقييم قواعد الارتباط الناتجة من الناحية التسويقية:

 48 ............................................................................................... تقييم قواعد الارتباط الناتجة من الناحية الاحصائية:

 50 .................................................................................................................................................. الباب السادس

 51 ...................................................................................................................................................... مقدمة :

 51 .................................................................................................................................................... الخلاصة:

 51 ...................................................................................................................................... المشاكل والمعوقات:

 52 .................................................................................................................................................. التوصيات:

 52 .....................................................................................................................................................الخاتمة :

 53 ........................................................................................................................................... المصادر و المراجع

 55 .......................................................................................................................................................... الملاحق

 

  



XII 
 

 الصور قائمة
 

Figure 2-1 Data mining as a step in the process of knowledge .................................................................. 10 

figure 3-1 bank schema ............................................................................................................................... 31 

figure 4-1 system architecture .................................................................................................................... 34 

figure 4-2 account table .............................................................................................................................. 35 

figure 4-3 customer table ........................................................................................................................... 36 

figure 4-4 transactions table ....................................................................................................................... 36 

figure 4-5 collaterals table .......................................................................................................................... 37 

figure 4-6 payments table ........................................................................................................................... 37 

figure 4-7 all attribute table ........................................................................................................................ 39 

Figure 4-8 clv without satisfaction.............................................................................................................. 40 

figure 4-9 all attribute clustering output .................................................................................................... 41 

Figure 4-10 all attribute without satisfaction ............................................................................................. 42 

Figure 4-11 CLV without satisfaction result ............................................................................................... 42 

figure 4-12 clv clustering output ................................................................................................................. 43 

Figure 4-13Association rule input table ...................................................................................................... 43 

Figure 4-14 Association result cluster 0 ..................................................................................................... 44 

Figure 4-15 Association result cluster 1 ..................................................................................................... 44 

Figure 4-16 Association result cluster 2 ..................................................................................................... 45 

Figure 5-1 All attributes including satisfaction ........................................................................................... 43 

Figure 5-2 Proposed features (satisfaction in addition to CLV) ................................................................. 44 

Figure 5-3 All attributes without satisfaction ............................................................................................. 44 

Figure 5-4 CLV without satisfaction .......................................................................................................... 45 

Figure 5-5 Lift result ................................................................................................................................... 49 

Figure 5-6 Association result ...................................................................................................................... 49 

Figure A-1 Statistics Page ........................................................................................................................... 56 

Figure A-2 Page Displaying Recommended Packages ............................................................................... 56 

 

  



XIII 
 

 

 

 

 الجداول ةقائم
 

 

 

 

Table 3-1 customer table ............................................................................................................................ 27 

table 3-2 transactions table ........................................................................................................................ 29 

Table 3-3 Collaterals table .......................................................................................................................... 30 

Table 3-4 Payments table ........................................................................................................................... 30 

Table 3-5 accounts tables ........................................................................................................................... 30 

Table 5-1 comparison table ......................................................................................................................... 45 

table 5-2 result ............................................................................................................................................ 46 

Table 5-3 WSSE ......................................................................................................................................... 47 

Table 5-4 association rule ........................................................................................................................... 48 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 الباب الاول
 

 

 

 المقدمة
 

 

 

 

 

 

 

 

 



2 
 

 

 

 

 

 

 المقدمة:
 

يادة تحسيييين اسيييتراتيجيات التسيييويق عبر تحليل قواعد البيانات هو عبارة عن منهجية كلاسييييكية لز

 مثلى.ناجحة ، ولكنها لا تحسن المبيعات بالصورة ال تعتبر المبيعات في المؤسسات،وهذه الاستراتيجية

ن العثور على نمط مييا في البييدء كييان المو فون يقومون بمقييارنيية جييداول البيييانييات تقليييديييا محيياولي 

،ثم  هرت [1] واعد البيانات مع أدوات تحليلية مبسييييييطةقرق الاحصييييييائية التقليدية ،ثم أتت بإسييييييتخدام الط

خوارزميات اسيييييتكشييييياف المعرفة داخل قواعد البيانات التي مكنت المدراء من اكتشييييياف معارف جديدة عن 

 عملياتهم.

عندما اكتشييييييف المدراء أن لديهم كميات كبيرة جدا وذلك حتى فترة قريبة ، كافيا كان المنهج الأخير 

من البيانات التاريخية التي لا يعرفون كيف يسييييتفيدون منها،اضييييافة إلى ذلك تدني أسييييعار العتاد الحوسييييبي 

تواصييييييل العملاء الدائم مع ،و[2] ( على وجه الخصييييييوصRAMعموما و ذواكر الوصييييييول العشييييييوائي  

مؤسييسيياتهم ،و المنافسيية المحمومة بين الشييركات العملاقة ذات الحلول التقليدية المعهودة،والشييركات الناشييئة 

 ذات الحلول المبتكرة.

مدمجة مع  الضخمةهذا البحث ينوي الإستفادة من القوة العظيمة التي توفرها أدوات معالجة البيانات  

 سابقا. للعثور على أنواع مختلفة من المعارف التي لم يكن من الممكن استخلاصها أدوات تنقيب البيانات

 

 

  :مشكلة البحث
 

قليل تكجزء من العملية التسييييويقية تقوم بزيادة الأرباح عبر  Cross Sellingـيييييييييإن اسييييتراتيجية ال

فصيييلية التكاليف بشيييكل أسييياسيييي ، و تقوم معظم ادارات المؤسيييسيييات المالية السييياعية وراء زيادة الأرباح ال

،حيث دون النظر إلى عواقب الاسراف في هذه العملية Cross sellingـيييييييلإرضاء مساهميها بزيادة كمية ال

من عملائها  المؤسسة جزءا مقدرا فقدان صير زيادة الأرباح الفصلية ،ولكن على المدى الطويليكون الأثر الق

رداد الأموال نسييبة لعدم مناسييبة المنتجات المباعة لهم و تخييب أمالهم بإسييتمرار ، الشيييء الذي يعني عدم اسييت

 يل.هؤلاء العملاء،وبالتالي الخسارة على المدى الطو عملية استقطاب المنفقة على
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 :أهمية البحث
 

لأرباح االمنفذة بوضع رضا العميل في المقام الأول تؤدي إلى تقليل  Cross Sellingـييييييإن عملية ال

عبر  على المدى القصيييييير و لكن زيادتها على المدى الطويل ، اضيييييافة إلى زيادة ثقة العميل في المؤسيييييسييييية

 طرحها للخيارات التي تحقق فائدته في المقام الأول.

 

 :أهداف البحث
 

 . Cross Sellingـتحسين ال-

 سسة المالية.تقليل التكاليف التشغيلية بالنسبة للمؤ-

 زيادة رضا العملاء ومعدل بقائهم. -

 لربحية على المدى الطويل.زيادة هامش ا- 

 

  :حدود البحث
 

عبر  Hadoopإلى داخيييل نقليييت ، ثم  datanamic data generatorالبييييانيييات بيييإسييييييتخيييدام  وليييدت

 Apache Sqoop المعالجات الأولية و التحليل بإستخدام  أجريت،ومن ثمApache Spark  وHive. 

 

 :منهجية البحث
 

 لحل مشكلة البحث اتبعت الخطوات الأتية: 

 اختيار المعمارية الملائمة لحل المشكلة- 

 تصميم المعمارية.- 

 توليد البيانات.- 

 ادخال البيانات إلى نظام التحليل.- 

 معالجة البيانات و استخلاص النتائج.- 
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 :فرضية البحث
 

 تحليل.الربحية الكلية للمؤسسة المالية على المدى الطويل تتناسب طرديا وكمية البيانات المتوفرة لل

 

  هيكلية البحث
 

 يتكون من خمسة أبواب مقسمة على النحو الأتي :

 المشكلة التي يعالجها ومنهجية الحل.الباب الأول : ويتناول مقدمة عن البحث و 

ل الثاني الباب الثاني : يتألف من أربعة فصيييييول أولها يتناول مفاهيم التسيييييويق المتعلقة بالدراسييييية، والفصييييي

لبيانات ايسييتعرم مفاهيم و خطوات عملية تنقيب البيانات،أما الفصييل الثالث ففيه شييرح عام لأدوات معالجة 

 ها.ابع فيه شرح للدراسات السابقة التي قامت هذه الدراسة على ضوئالمستخدمة، و الفصل الر ضخمةال

 خلها.الباب الثالث : موضح فيه طريقة جمع البيانات المستخدمة ووصف هيكلتها والبيانات الموجودة دا

 الباب الرابع : وفيه شرح مفصل لعملية معالجة و تحليل البيانات كما تمت للحصول على النتائج.

 : ويحوي عرم النتائج المتحصل عليها و شرح معناها.الباب الخامس 

 



 

 

 

 

 

 

 الباب الثاني
 

 الخلفية النظرية

 و

الدراسات السابقة   
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 الفصل الاول 
Cross Selling: 

  

لزبائن اتعتبر عملية التسويق عملية مهمة في زيادة أرباح المؤسسات ، حيث أنها تعمل على تعريف 

ين فوائدها الحاليين بمنتجات المؤسيييسييية ، و تسييياهم في دخول منتجاتها الى أسيييواق جديدة ، و تبيالمحتملين و 

افسين و الميزات بالنسبة للزبون و المشكلة التي تساهم بحلها بالنسبة له ، وكذلك تبيين فرقها من منتجات المن

 التي تتفوق بها عليها بصورة ضمنية.

و خدمات اضافية للزبائن ، وهو عملية بيع منتجات أ Cross Sellingـيياحدى أساليب التسوبق هو ال

زيادة عائدات المنشييأة  أولالتحقيق عدة أهداف تجارية منها : Cross Sellingـيييييييو يسييتخدم ال. [3] ،الحاليين

بالضيييرورة زيادة ها لاتعني ، ولكن زيادة المبيعات تعني زيادة عوائد المؤسيييسيييةوهذا شييييء واضيييح حيث أن 

 مصاحبة حملات تسويقيةتقليل التكاليف حيث أن عملية البيع ترافقها وثانيا (. wells Fargo صافي الأرباح

ذه ، و لكن ه مبالغ مقدرة من الماليعني انفاق مما  و المحتملين دن الجدائلمنتج المؤسييييييسيييييية المعروم للزب

توجد حوجة لتلك الحملات الاسييتقطابية،مما  ، إذ لا ىقدامبالنسييبة للزبائن ال ضييرورية للشييركةغير  حملاتال

 . acquisition costـاليعني عدم وجود تكلفة امتلاك الزبون في فاتورة المنشأة أو ما تعرف ب

مما يعني أو منتجات  عبر اعتماده عليها في تزويده بعدة خدمات زيادة ارتباط العميل بالمؤسسة ثالثا

تقليل الجهد المبذول من رابعا ،و Switching costـيييييلمؤسسة أخرى أو ما يعرف باال إلى زيادة تكلفة الانتق

زيادة  خامسيييايسيييتفاد منه في اسيييتقطاب زبائن جدد للمؤسيييسييية.  المتوفر الزمن حيث أنقبل مو في المبيعات 

ـ يعتبرو . [3] رضا الزبون من المؤسسة عن طريق تحقيق و اشباع رغباته صفقة رابحة Cross Selling ال

بالصييورة الصييحيحة، حيث أنه يعطي العميل احسيياسييا بالأهمية و الاهتمام برغباته  هذينفتم تلكلا الطرفين إذا 

  واحتياجاته.

لاء لبعض العم لأن عملية البيعة للمؤسييسيية،وذلك كل عملية بيع اضييافية مربحة بالنسييبولكن ليسييت 

مبيعات الضارة تكلفتها أعلى من الربح المتوقع منها ،ولكي تتفادى الشركات هذه الة لأن نسب غير مجدية ماليا

الذي يسييتخدم  CLV(Customer Lifetime Value)ـيييييييي، تقوم بإسييتخدام بعض المؤشييرات المالية مثل ال

 .  RFM Modelـال
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: Customer Lifetime Value (CLV) 
 

مؤسسات على المستقبلية للعميل مع المؤسسة ، وهو يساعد الوهي النقدية الحالية للمعاملات المالية 

 وضع سقف أعلى لإنفاقها على عمليات الاستحواذ على الزبائن.

 

RFM Model: 
 

، وهوأحد النماذج  Recency , Frequency , and Monetary Modelـييييييييييوهي اختصييييار ل

لأي عميل مع المؤسسة، حيث يتم ذلك عبر ايجاد قيم المتغيرات الثلاثة عبر  CLVـييالمستخدمة لايجاد قيمة ال

في الغالب(، وتحلل تلك النتائج لتحديد الاسييييييتراتيجية المناسييييييبة  10إلى  1تقسيييييييمها إلى تدريج معين  من 

 [4] لإستهداف كل فئة على حدة.

 

برى ،وهي مستخدمة من قبل كNPSـاستخدام أداة مشهورة وفعالة تعرف بالولقياس رضا الزبون تم 

 الشركات كما سيوضح في الفقرة التالية:

: NPS (Net Promoter Score) 
 

هو عبارة عن أداة تسيييويقية لقياس مقدار رضيييا الزبون عن طريق سيييؤال واحد فقط وهو :   ما هي 

تمثل  6و  1، حيث أن الأرقام بين [5] 10إلى  1احتمالية أن تقوم بإقتراح هذا المنتج لصديق  يتبعها رقم من 

فهم الزبائن  10و  9زبونا سييييييلبيا  غير نشييييييط( ، أما تمثل  8إلى  7زبونا منفرا من المؤسييييييسييييييية ، ومن 

الايجابيون.وتم اختراع هذا المقياس كبديل عن الاسييييييتبيانات التقليدية نسييييييبة لإزعاجها للزبائن و عدم اكمال 

مقياس بسيط و مفهوم بالنسبة لمدراء المؤسسات ، و يمثل هدفا واضحا  NPSمعظهم لها ، اضافة الى أن ال

 للمؤسسة المعنية.بالنسبة لتحسينه 

سييييييبة نويعتبر هذا المقياس غير دقيق تحليليا من البداية حتى بالنسييييييبة لمخترعه ، و لكنه مفضييييييل 

 لبساطته للزبائن و الاداريين.حيث يتم استخدامه اما على شكل نجوم او على شكل أرقام مدرجة.
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 يتم حسابه بالنسبة للمنشأة على النحو الاتي :

و  9لفئة أصحاب القيم هم ا Promotersـييي، حيث ال Detractorsـييينسبة ال – Promotersـييينسبة ال

ة في عالم و ما فوق ممتاز 50وما دون ، وتعتبر درجة  6فهم من أبدوا تقييما من  Detractorsـييييييل، أما ا 10

 Passive عبر تحويلهم الى Detractorsـييييفهي تقليل ال NPSـييييالأعمال،أما الاستراتيجية الأساسية لزيادة ال

 ، حيث أنه من الصيييعوبة بمكان تحويل NPSـييييييييي، وهذا أسيييهل مذهب لزيادة ال 8و  7وهم أصيييحاب التقييم 

 ، و لكن من السهل نسبيا تحويلهم الى زبائن سلبيين. Promoters إلى Detractorsـال

قياس ل الجدير بالذكر أن هذا المقياس مسييييييتخدم من قبل العديد من الشييييييركات العملاقة كمعيار ناجح

اتش  و شركة ديل  التي تطبقه على سبيل المثال لا الحصر : المعروفة  رضا الزبائن ، ومن بعض الشركات

 بي و فيسبوك وسوني(.
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 الفصل الثاني
 تنقيب البيانات :

 

 هر مصييطلح تنقيب البيانات في منتصييف التسييعينات في الولايات المتحدة الأمريكية وهو يجمع ما 

 Machine Learningـييييييييعدة مجالات أخرى كقواعد البيانات ، الذكاء الاصييطناعي ، و البين الاحصيياء و 

جاد  نات بغرم اي يا ية كبيرة من الب نه عبارة عن تحليلات لكم ها : أ هذا المفهوم من فات ل عدة تعري .وتوجد 

 [6] قواعد و أمثلة و نماذج يمكن أن ترشد أصحاب القرار و تتنبأ بالسلوك المستقبلي .

تشييياف من خلال التعريف السيييابق يمكن القول أن تنقيب البيانات عبارة عن تطبيق لإسيييتخراج أو اك

معرفة معرفة مفيدة و قابلة للاسيييييتغلال من خلال مجموعة كبيرة من البيانات ، حيث يسييييياعد في اكتشييييياف ال

 ضخمة.جديدة موجودة في قواعد البيانات الالمخفية و النماذج غير المتوقعة إضافة إلى اكتشاف قواعد 

 

 ( :KDDاكتشاف المعرفة الموجودة داخل قواعد البيانات )

 

  (KDDيعتبر تنقيب البيانات جزءا مكملا من عملية اكتشيييييياف المعرفة داخل قواعد البيانات،وال 

هو العملية الكلية التي يتم عبرها تحويل البيانات الخام الى معلومات مفيدة ، و عملية اكتشيييييياف المعرفة في 

 ، وهي تتضمن عددا من المراحل : [6]قواعد البيانات 

 الرسم الأتي يوضح مراحل عملية اكتشاف المعرفة في قواعد البيانات :
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Figure 2-1 Data mining as a step in the process of knowledge 

 

1. Data cleansing: 
 

تشويشا  وهي مرحلة الاكتشاف والتصحيح الشكلي أي معالجة البيانات الناقصة ، وعزل البيانات التي تحوي

 Noise.من مجموعة البيانات ) 

 

2. Data integration: 
 

 ك بغرم وضع البيانات بصورة موحدةمرحلة جلب البيانات من مصادر متعددة و دمجها معا وذلوهي 
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3.Data selection : 
 

 البيانات . وهي المرحلة التي يتم فيها تحديد و استرجاع البيانات المناسبة المتعلقة بالتحليل من مجموعة

 

4.Data transformation : 
 

يات البحث و و هي عملية تحويل البيانات التي يتم اختيارها إلى شيييكل ملائم  للتحليل من حيث مناسيييبتها لعمل

 . aggregation operationsو  performance summariesالاسترجاع بإستخدام أساليب مثل 

 

5.Data mining : 
 

 در الإمكان.خوارزميات لإستخراج نماذج مفيدة قوهي المرحلة الأساسية التي يتم فيها تطبيق أساليب ذكية و 

 

6.Pattern evaluation : 
 

 وفي هذه المرحلة يتم تقييم النماذج المهمة التي تمثل المعرفة استنادا إلى مقاييس محددة.

 

 

7.Knowledge presentation : 
 

لمسيييييتفيد االمرحلة التي يراها وهي المرحلة الأخيرة من مراحل اكتشييييياف المعرفة في قواعد البيانات ، وهي 

 بيانات.من عملية التحليل ، وهي تستخدم الأسلوب المرئي لمساعدة المستفيد في فهم و تفسير نتائج استخراج ال

 

هيأة لكي تكون البيانات م data preprocessingـيييييييييييالمراحل من الأولى إلى الرابعة هي أشيييييكال مختلفة لل 

 dataـييييييييييأن تقسيييييم إلى المرحلتين في ان واحد و على سيييييبيل المثال انجاز الللتحليل و تعطي نتائج واضيييييحة،ويمكن 

cleansing ـيييو الdata integration ـيييمع بعضها ، والdata selection ـيييو الdata transformation لة في مرح

 أخرى.
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 (:Data mining techniquesأساليب تنقيب البيانات)
 

ستخدامها للوصول إلى يتضمن تنقيب البيانات عدد من الأساليب  سية التي يمكن من خلالها ا لهدف من االرئي

 التحليل و منها :

 

 ( :Association rules.قواعد الارتباط )1
 

كل القوانين الممكنة التي تشرح بعض  التعرف على( وتسمح بKDDوهي أداة من أدوات اكتشاف المعرفة  

معنى أخر هي الصييفات الموجودة اعتمادا على وجود الصييفات الأخرى الموجودة في مجموعة هائلة من البيانات ، و ب

 [6] بين بعض البيانات داخل قواعد البيانات. قواعد ارتباطية

،  market basket analysisـييييييياو بالتحليل سلة السوق ب ما يعرف و يمكن ان تستخدم قواعد الارتباط في

وذلك لإيجاد  ها العميليلتي يشييييييتر(اItems  تم تحليلها تتكون من معلومات حول العناصييييييريحيث ان البيانات التي 

القرار من خلال تحليل  اتخاذ ت التجارية للمساعدة في عملياتالعلاقة بين اكبر كمية من العناصر في سجلات المعاملا

 امثلتها :و من أحد [7] سلوك العملاء

 

: Apriori Algorithm  
 

دم خاصييييية   خالمتكررة وتسييييتعناصيييير ال الارتباط لايجاد قواعد اكتشيييياف هي من الخوارزميات المعروفة في

downward closure  وant monotonicity  من اجل معرفة الدعمsupport  تجاوز توذلك لعرم العناصر التي

 [7] المحدد. supportـنسبة  هورها ال

2.Clustering :)التجميع( 
 

كل واحدة منها مشابهة لبعضها  عناصرهو عملية تقسيم أو تجميع البيانات إلى مجموعات فرعية بحيث تكون 

 [6] بيانات كل مجموعة و الأخرى أشد ما يمكن.ن ، والاختلاف بين سمات مكأكبر ما ي

تعاملنا مع  ، حيث أننا كلما الإنسيييييان تفكيرفكرة تجميع البيانات بسييييييطة في طبيعتها و قريبة جدا من طريقة  

ى عدد قليل من إل بينها الكم من البيانات بناء على تشيييابه الخصيييائص ذلك كمية كبيرة من البيانات نميل إلى أن تلخيص

ارزميات ، بإستخدام عدة خو Clusteringـييييالمجموعات و ذلك من أجل تسهيل عملية التحليل ، حيث يتم التقسيم في ال

 ا.و هو ما سنتناوله لاحق (Classification) تصنيف عكس ال  Unsupervised Learningوهو غير موجه عموما 
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ات حد خوارزميوأ طبيعي لمجموعات البياناتيسييياعد المحلل على فهم التركيب ال Clusteringـيييييييييكما أن ال

 :  التجميع المعروفة

 

K-means algorithm:   
     

خصيييييائصيييييها وتتم عملية  ىعدة بيانات اعتماداً علتسيييييتخدم  لتجميع .   تجميعهي من أشيييييهر خوارزميات ال

لتوضيييييييح عملها نفرم ان  و،   cluster  centerكز التجمع اع من خلال تقليل المسييييييافات بين البيانات ومريالتجم

الذي يمثل مجموعة  البيانات   Dوالمراد الحصييييييول عليها ( (clustersيمثل اعداد التجمعات  الذي  Kالمدخلات هي 

  مع تحديد المركز المتوسيييييط لمجموعة البيانات داخل التجمع Kـيييييييييي،حيث  يتم الاختيار عشيييييوائيا  ل المراد تقسييييييمها

التجمع الذي تم اختياره مع تكرار عملية الاختيار  يتم تعيين البيانات الي    باعتبارها  القيمة المتوسييطة للبيانات داخل 

التجمعات الأكثر مماثلة وذلك اسييييييتنادا إلي المسييييييافة بين البيانات ومركز التجمع حتي لايوجد اختلاف داخل التجمع  

 [6] ع مع الاختلاف مع البيانات في التجمعات الاخرى وهو ناتج الخوارزمية.حيث تكون البيانات متشابة داخل التجم

 

 

 

3.Classification : )التصنيف( 
 

ما من خلال خصييييييائص أخرى، أي يقوم بتحليل مجموعة من البيانات د وهو تفسييييييير أو التنبؤ بخاصييييييية فر

 استخدامها لتصنيف البيانات ، وهنا يكمن الفرق بين التصنيف و التجميع .ووضعها على شكل أصناف أو أقسام يمكن 

[6] 

زميات ئية و خوارهنالك عدد من الطرق التي يتم استخدامها في تصنيف البيانات وهي الخوارزميات الإحصا 

 وشجرة القرار. الشبكات العصبية

 

  Decision Tree) شجرة القرار: 

سيييم ( ،وهو تقdivide and conquerوهي احدى خوارزميات التصيينيف و تعمل على اسييتخدام مبدأ التقسيييم والحل  

يمكن ( Tree( على شييييكل شييييجرة  Classifierمصيييينف   هاعنلى أجزاء وحل كل جزء على حدة،وينتج المشييييكلة إ

 (.Decision rules ـتحويلها إلى مجموعة من القواعد تسمى بال

 

 

 

.     
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 الفصل الثالث
 الأدوات و التقنيات :

في هذا الفصييل سيينسييتعرم الأدوات المسييتخدمة في هذا البحث عبر اعطاء تعريف مختصيير لها و توضيييح 

 موقعها من عملية التحليل :

 (:Big Dataالبيانات الضخمة)
 

عاملات المبيعات،وسيييجلات مهي البيانات المشيييتقة من عدة مصيييادر أغلبها غير تقليدي ، مثل معاملات نقاط 

ليس  بطاقات الائتمان ، وسييييييجلات الويب.وتشييييييمل أيضييييييا البيانات شييييييبه المهيكلة وهي البيانات التي تحوي هيكلية

 بالضرورة للبيانات المخزنة إتباعها،حيث أنها موجودة كإشارة لكيفية تخزين البيانات فقط.

 ة سمات أبرزها ثلاثة :وتختلف البيانات الضخمة عن البيانات التقليدية في عد

سرعة التي تصل عبرها البيانات إلى المستودعات،وتعدد أنواع  ،والفقرات التالية [2] البيانات، وحجم البيانات المخزنةال

 توضج تقنيات البيانات الضخمة المستخدمة:

 

1ِ.Apache Hadoop : 
 

، وقد تم استلهام نموذج التخزين و  Apacheهو نظام تخزين و معالجة موزعة مفتوح المصدر عبر مؤسسة 

لتوضييح فيها نموذج عمل محرك البحث الخاص  2003في عام  Googleالمعالجة من الأوراق البيضيياء التي نشييرتها 

 [2] بها.

 ذاتعلى أجهزة تجييارييية ، وهي الأجهزة وأهم ميزاتييه عن أنظميية المعييالجيية الموزعيية الأخرى أنييه يعمييل 

عر أهم من مصيينعة للاسييتخدام التجاري حيث لا مسييتخدم محدد في الاعتبار ، حيث السييالضييعيفة و ال ةمعالجال امكانات

لتي تطلبها اعكس تلك الخوادم عالية الجودة الجودة ، وبالتالي تكون نسييييييبة الفشييييييل فيها و الأعطال غير متوقعة على 

نه أبعد مشييياكل المؤسيييسيييات العملاقة لتلبية احتياجاتها المعالجية.ويمكنه أيضيييا ادارة عدد لامحدود من الأجهزة ، أي أ

 . clustersـالتوسعية نهائيا في ال
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ساسية الفلسفة الأ حيث أن Fault Toleranceـييييييأيضا ميزة ال Hadoopبالاضافة إلى هاتين الميزتين يوفر 

 التي بني عليها هي أن فشيييييل أحد الأجهزة شييييييء عادي ومتوقع نسيييييبة لأنه يعمل على أجهزة رخيصييييية ، حيث تمت

 Hadoop.ويقوم  Job Trackersمعالجتها في الناحية التخزينية عن التخزين المكرر ، وفي مرحلة المعالجة عبر 

از التي تتواجد فيه ة التقليدية ، حيث أنه يقوم بنقل البرنامج إلى الجهبمعالجة البيانات بصيييورة تختلف تماما عن الأنظم

بكة التي تنقل عبرها البيانات ، بدلا عن نقل البيانات إلى الجهاز التي يوجد فيه البرنامج ، وهذا أقل حجما بالنسيييبة للشييي

 المحلي. clusterالبيانات ، و أسرع في الحالات التي توجد فيها البيانات خارج ال

بصورة أفضل مع البيانات شبه المهيكلة و غير المهيكلة كليا ،لأنه يتعرف على بنية و نوع  Hadoopويعمل 

 Text. [2]، حيث تخزن كلها في صورة نصية  Schema On Readالبيانات عند قرائتها 

   

2.Hadoop Distributed File System (HDFS) : 
 

هادوب الموزع مبني بحيث يخزن كميات ضيييخمة من البيانات في أجهزة تجارية موزعة ، وهذه  نظام ملفات

 – Write Once( أو WORMالبيانات في الغالب تكتب مرة واحدة و يتم قرائتها عدة مرات ، وهو ما يعرف ب 

Read Many data ي فات  MB 128هو  (blockة ، وحجم وحدة التخزين الافتراضيييييي ، وعلى عكس أنظمة المل

 [2] فإن بقيته تكون متاحة للاستخدام. blockـبتخزين بيانات أقل من حجم ال تم القيامالتقليدية اذا 

أعلى من سييرعة الوصييول إلى أول سييجل ،  بياناتهذا النظام مصييمم بحيث تكون سييرعة الوصييول إلى كل ال

وهذا مهم لأن معظم تطبيقات الحوسييييييبة الموزعة تتضييييييمن معالجة معظم أو كل البيانات في كل عملية.وهنالك بعض 

بكفاءة مثل أنظمة الوصول و الاستجابة السريعة ، و الأنظمة التي تكتب في  HDFSـيييييييالتطبيقات التي لا يعمل فيها ال

 [2] الواحد و تقوم بتعديله لاحقا ، وأيضا تلك التطبيقات التي تستخدم ملفات صغيرة جدا. عدة أماكن في الملف
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3.MapReduce : 
 

، ويمكن  HDFSـييييييهو عبارة عن نموذج برمجي لكتابة البرامج التي تقوم بمعالجة البيانات الموزعة داخل ال

ها :  غات من عدة ل هذه البرامج ب بة  تا ها  Pythonو  Ruby on Railsو  Scalaو   Javaك ، وهذه البرامج بطبيعت

 [2] مصممة للمعالجة الموزعة.

وهو الجزء الذي يقوم بقراءة البيانات من  Mapperمكونة من جزئين أسيييييياسيييييييين :  MapReduceبرامج  

لأخر فهو ا، أما الجزء  valueو  keyو يقوم بإجراء المعالجة الأولية عليها بحيث يسييتقبل متغيرين هما  HDFSـييييييييال

هو أن  Mapperـيييييكمدخلات ،واختلافه الأساسي عن ال Mappersـيييييالذي يقوم بإستقبال مخرجات ال Reducerـيييييال

ا ما تسييياوية من البيانات و يشيييرف عليهكل منها كمية م بحيث يعالج بصيييورة موزعة قوم بالمعالجةت Mappersـيييييييييال

ما ال Job Trackerـيييييييييييييعرف بال ها ،أ فهو يقوم بمعالجة مركزية حيث كل نواتج  Reducerـييييييييييييحتى انجاز عمل

 ليقوم بإعطاء الناتج النهائي. Reducerـتتجمع في الألة التي يوجد بها ال Mappersـال

 

4ِ.Apache Sqoop : 
 

هو أداة تقوم بيإسييييييتخراج البيييانيات المهيكليية من وحيدات تخزينهييا مثييل قواعيد البيييانيات الموزعية إلى نظييام 

Hadoop ويمكن بعد ذلك إرجاع نتائج هذه المعالجات من نظام [2] الاحقات لمعالجلإجراء ا ،Hadoop  مصادر إلى

 .لتخزينها الأصلية البيانات

 

5.Apache Hive  : 
 

 facebook، تم انشيييياؤه في  Hadoopهو عبارة عن نظام مسييييتودع بيانات واسييييتعلامات يعمل على نظام 

 . petabytesالتي تتجاوز عدة  ضخمةلتلبية احتياجاته التحليلية على بياناته ال
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  SQLة بوهي لغة شبيه Hive query language(HQL)ـيييييييهو استخدامه ل Hiveو أكثر ما يميز نظام  

، حيث يتيح لمحللي قواعد البيانات Hadoop [2]تتيح لمسييتخدمها عمل اسييتعلامات على البيانات المخزنة داخل نظام 

و  partitionsو  tablesثلاث بنائيات بيانات :  البيانات شييييييبه المهيكلة ، ولديه التقليدية سييييييهولة الانتقال إلى أنظمة

buckets. 

 Apache Spark:  
 

هو منصة مفتوحة المصدر مخصصة لتشغيل برامج الحوسبة الموزعة إضافة لتوفير نموذج لكتابة البرامج 

، الذي تستفيد منه  Iteration [8]ـيييعن النماذج السابقة بإتاحته للبرامج التي تستخدم ال Spark الموزعة عليه ، يتميز 

التي هي عبارة عن بنائية بيانات مخزنة في  RDDـيييييييبرامج تنقيب البيانات على وجه الخصييوص وذلك لإسييتخدامه ال

 يتيح سرعة أكبر في معالجة البيانات. مماإلا عبر أوامر صريحة، diskـيييييييالذاكرة فقط ولا تتعامل في معالجتها مع ال

[2]  

Apache Zeppelin: 
 

هو أداة ويب مفتوحة المصيييدر تسيييتخدم لتصيييوير البيانات الضيييخمة في صيييورة رسيييومات سيييهلة الفهم والمقارنة بين 

 .[9] عناصرها،ويستخدم للتحليل والتمثيل التفاعلي للبيانات

 

Scala: 
 

هور لها  على يد  العالم الألماني مارتن أوردسكي ، وكان أول  2001وهي لغة برمجة بدأ تصميمها في عام 

سم  2003في عام  سبة لقلة ا Scalable languageمشتق من صفتها  Scala،وا ستخداماتها ن لذاكرة ،وتتميز بتعدد ا

لجافا ات امما يتيح لها الوصول إلى كافة مكتب Java Virtual Machineالمستخدمة و سرعة التنفيذ وهي مبنية على 

لأخطاء فيها مما يتيح اكتشيياف ا Statically compiledدون الحاجة لإعادة كتابتها مرة أخرى،وتتميز برامجها بأنها 

 Commandبسييهولة،كما يمكن اسييتخدامها كبرامج مفسييرة مما يتيح كتابتها في ملف منفصييل أو في محرر الأوامر 

line  التي تعمل على ،وتعتبر لغة أساسية في كتابة البرامج الموزعةMap Reduce و Apache Spark . 
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هو  و Laravel framework [10]مثل  server sideجب ذكره أن هذه الدراسة قامت بإستخدام بعض تقنيات الويب وومما 

 MySQL،و Server [11]هي لغة برمجة مفتوحة المصدددر تسددتخدم لتطوير مواقع الويب من خلال الخادم  و  PHPاطار عمل مبني بلغة

لتطوير  الويب،وشدددائع الاسدددتخدام مع تطبيقات [12] (RDBMS)هو عبارة عن نظام مفتوح المصددددر  لإدارة قواعد البيانات العلائقية  و 

 .[10]لتميزه بالبساطة والقوة الأمنية العالية  Model –View –Controller (MVC)وبناء مواقع وتطبيقات الويب علي اساس إستخدام  

 .JavaScript [13]و Bootstrapو CSS و HTMLمثل  Client sideواستخدمت أيضا بعض تقنيات الـ
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 الفصل الرابع
:لدراسات السابقةا  

 

بيين ميزاتها في هذا الجزء سينمر على الطرق و التقنيات التي اسيتخدمت من قبل الباحثين السيابقين ، و ذلك لت

ا . ومن ثم سنوضح ، و العوائق التي واجهت أولئك الباحثين ، و الجوانب التي لم تشملهفيها ،و نوع البيانات المستخدمة

 في ضوء هذه الدراسات الجوانب التي تعتبر فيها هذه الدراسة امتدادا لتلك الدراسات. 

لاقتراح  Latent traitـيييحيث استخدم طريقة ال [1] ترجع ل Cross Sellingـيييأول محاولة بحثية لتحسين ال

المنتجات للزبائن الجدد بناء على تشييابه أنماط معاملاتهم مع الزبائن الحاليين ، و لكن أخذ عليها أنها لم تغطي احتمالية 

ما إذا كان هؤلاء الزبائن الجدد يقومون بشييييييراء خدمات أخرى تشييييييمل المنتجات المقترحة من مزودين أخرين . و 

خدمة مالية إلى طريقة لتقدير احتمالية تملك العميل لخدمة موجودة غير  18صييييييلت الدراسييييييية التي جرت على تو

مسييييتخدمة من قبله أو لخدمة جديدة مطروحة من قبل المنشييييأة ، حيث يتم ترتيب هذه الخدمات حسييييب ترتيب تملكها ، 

ي تملك الخدمات مربوطة بديموغرافياتهم و وأيضييييا يتم ترتيب الزبائن بنفس طريقة ترتيب الخدمات حسييييب ترتيبهم ف

أهدافهم المالية ، وتقوم الخوارزمية بالتنبؤ بهذا الترتيب . و اقترح الباحث توسييعة السييوق عن طريق زيادة رأس المال 

، كما  Cross Sellingـييييييييالمنفق في كل خدمة عوضيييا عن زيادة المنتجات المملوكة كطريقة أخرى لتحقيق أهداف ال

إلى فائدة أخرى وهي زيادة نسبة الاحتفا  بالزبائن ، و علل ذلك بأنه كلما كان عن الخدمات التي يستعملها أشار أيضا 

 العميل كثيرا كلما زادت كمية الخدمات التي يجب أن يلغيها حتى يذهب الى مؤسسة منافسة.

يا منها عدم شرائه أ أنه في حالة شراء العميل لكل الخدمات أو .Kamakura et alومن القصور الذي واجه 

نالك بعض هفإن هذا النموذج لن يتمكن من التنبؤ بدقة ، أما وجه القصييييييور الأخر الذي واجهته هذه الدراسيييييية هو أن 

رجع الى أحد العملاء يقومون برفض بعض الخدمات بالرغم من أن احتمال تملكهم لها الذي يظهره النظام كبير و هذا ي

غير متناسيييب و  ليس لديه معرفة كافية بالخدمة ، أو أن مسيييتوى المخاطرة في هذا المنتجثلاث أشيييياء : إما أنا العميل 

م . و لكن عدم أهداف العميل المالية ، أو أن هنالك خدمة أو منتجا أخر له احتمال تملك أكبر من هذا المنتج المرفو

 Kamakura احات التي يقوم بها نظامتقدير المنتجات او الخدمات التي يسييييتهلكها العميل من منافس أخر جعل الاقتر

et al. .غير دقيقة و مزعجة بالنسبة للزبائن كما سنوضح في الدراسات التي سنتناولها لاحقا 



20 
 

أدركوا العيب المنهجي الذي تحتويه دراسييييييتهم السيييييييابقة ، لذلك قاموا بمحاولة  .Kamakura et alلكن  

نتائج اسيييتبيان عينة من الزبائن عن كمية الاحتياجات التي  لمعالجة هذا القصيييور في دراسييية جديدة عن طريق اضيييافة

، و من ثم تخزين ما تم التوصيييييل اليه من كمية المنتجات [14]يقومون بتغطيتها من المؤسيييييسيييييات الأخرى المنافسييييية 

، حيث أن نموذجهم الحسيييابي [15]الأخرى التي يسيييتهلكها الزبائن من المنافسيييين في قاعدة بيانات المؤسيييسييية المالية 

،  Cross Sellingـييييييييييييا باقتراحات الالجديد يقوم بتقدير الفجوة التي لم يتم تغطيتها من قبل أي مزود لكي يتم تغطيته

وابعاده لمنتجات وخدمات المؤسييسيية التي تقوم المنافسيية بتغطيتها . أحد أهم ميزات هذا النموذج الجديد هو أنه التعامل 

معه من مرحلة تمثيل العلاقات حتى عرم النتائج النهائية كلها تتم بصورة رسومية ، وهو ما يعني سهولة في التعامل 

ائج من قبل المدراء ، حيث أنهم سييوف يتمكنون من معرفة من هم العملاء الذين يفترم عرم خدمة معينة و فهم النت

لهم حتى يحصيلوا على أكبر نسيبة عروم مقبولة على سيبيل المثال ، و هذا يعد تحسيينا ملحو ا لمنهجيته في تحسيين 

، حيث أنه معقد حسابيا بسبب استخدامه  . و لكنهم أوضحوا بعض أوجه القصور في هذا النظام Cross Sellingـييييييال

للنمذجة الرسييييومية في كافة مراحله ، و هو ما يعني احتياجه الى امكانات حسييييابية هائلة لم تكن متوافرة للكل في ذلك 

الوقت ، و هو ما اضييييطرهم أيضييييا إلى أخذ عينات من العملاء من قاعدة البيانات المذكورة سييييابقا و ليس كل العملاء 

 ني اعطاء النظام لنتائج تقريبية. وهو ما يع

الدراسيييييتان السيييييابقتان اعتمدتا في اقتراح المنتجات الجديدة على تشيييييابه أنماط الشيييييراء عند الزبائن الجدد و 

  [16]الحاليين ، بغض النظر عن اختلاف الشخصيات و العوامل المؤثرة على قرارات الزبون ، و هو ما ركز عليه 

حيث لاحظوا أن العملاء يقومون في العادة بشييراء المنتجات و الخدمات متبعين ترتيبا تلقائيا حسييب و يفتها و تعقيدها 

 و هذا ينطبق على المنتجات المالية على وجه الخصييوص ، حيث أن هنالك منتجات لا تناسييب العملاء من فئات معينة 

شرائها اثار عكسية مثل زيا سبة ، إذ قد ينطوي على  دة مستوى المخاطرة و تعرم العميل الى خسائر لا تتناسب و ن

مخاطرته( .وافترضيوا أيضيا أن هذا الترتيب مسيتقل عن العملية التسيويقية للمنشيأة . و لاحظوا أيضيا أن شيراء العميل 

بال  الترتيب لمنتج أو خدمة معينة ينشئ حاجة مستقلبية لمنتج أو خدمة أخرى ، و هو ما اصطلح الباحث على تسميته 

الطبيعي ، وهو مهم في الأسييواق التي تتولد فيها احتياجات جديدة بعد عملية الشييراء الأسيياسييية ، كتلك التي لم يثق فيها 

الزبون بعد بمزود المنتج أو الخدمة ، أو تلك المنتجات التي تحتاج من العميل فهما أفضيييييييل لمعرفة مدى توافقها مع 

منتجات بصييورة تسييلسييلية حسييب مرحلة النضييج الطلبي للزبون ، كلما اقتربت مرحلة المنتج الحالي أنهم يعرضييون ال

نضجه من منتج معين كلما كان ذلك المنتج أو الخدمة أوفى تلبية لاحتياجات العميل مما يعني احتمالا أكبر لشرائه لهذا 

 المنتج .
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لمتغيرات االعملاء ، وقاموا بتحديد لتمثيل المنتجات و  Ideal point modelاسييتخدم الباحثون في دراسييتهم 

خرى ، و التي سييييقومون بإجراء التحليل عليها وهي : المنافسييية و تعني ما إذا كان لدى الزبون حسييياب مع مؤسيييسييية أ

ر. كما الرضييييا و يقاس عن طريق المسييييوحات التي يجريها البنك بصييييفة دورية ، و تكلفة انتقال عميل الى منافس أخ

هي : النضييييج المالي أو ما اصييييطلحوا عليه سييييابقا بالطلبي يقاس عبر عدة عوامل متحدة وعرف الباحثون أيضييييا أن 

م اختبارالنموذج الأملاك المتراكمة ، والأرصييدة الشييهرية ، و الفترة الزمنية للحسييابات حسييب أهميتها. البيانات التي ت

هم لمدة تقارب م ، و تمثل كمية معاملاتعميل لبنك معين تم أخذها بناء على رضائهم و موافقته 1201بها هي بيانات ل 

 . 1998الى يونيو  1997العام منذ يوليو 

 الى نموذجهم ثم قام الباحثون بمقارنة نموذجهم بأربعة نماذج ، حيث أن كلا منها يعتبر تحسينا للسابق وصولا

شراء المشروطة ، بإفترام أن المنتج قوم هذا ات مستقلة ، يالحالي ، وهي : سلاسل ماركوف مستخدمة احتمالات ال

موذج الثاني فهو يقوم النموذج بالتنبؤ بعمليات الشيييراء المسيييتقبلية بناء على المنتجات أو الخدمات المملوكة حاليا.أما الن

فئة على  لكل منتج أو خدمة لكل binary probit modelأيضا بإفترام أن المنتجات مستقلة ، و هو يقوم بإستخدام 

انتقال  وذج يتجاهل العلاقات غير المنظورة بين الفئات ، و تخصيييييييص الموجودات ، و تكاليفحدة ، ولكن هذا النم

ؤسسات للتنبؤ العملاء الى المنافسين ، والتجانس بين المنتجات ، ولكن الباحث أورده نسبة لشيوع استخدامه ضمن الم

لمنتجات  لية قرار العميل عند شييراءه، وهو يشييبه نماذج أخرى تقوم بإفترام اسييتقلا cross sellingـييييييييبإحتمالية ال

 مختلفة.

لث ما النموذج الثيا بالتعرف على العلا multivariate probit model فهو   أ هذا النموذج يقوم  قات ، و

لنموذج الرابع أضاف اللحظية أو الحالية بين المنتجات خلال عملية شراء معينة ، وليس العلاقات التاريخية بينها . أما ا

ا أنه ا اعتبرومتكاليف الانتقال الى النموذج السيييابق ، فيما أضييياف نموذجهم النضيييج الطلبي الى النموذج الرابع ، وهو 

 يساعدهم في أخذ الاحتياجات المالية التي تم اشباعها في الاعتبار.

لنماذج ، و كذلك تمت محاكاة ا SASالموجودة في  probitـييييييييتمت محاكاة الاسييتقلالية باسييتخدام اجراءات ال

ات لتقييم و قيم الانحراف Bayesالأربعة السييابقة بإسييتخدام سييلاسييل ماركوف و طريقة مونتي كارلو، واسييتخدم معامل 

ا تنبؤا به مالنماذج السييييييابقة، حيث أثبتوا أن نموذجهم هو الأنسييييييب للبيانات ، وتوصييييييلوا إلى ترتيب للمنتجات يطابق 

 مسبقا، وهو ما أكده اداريو البنوك.

و أوضييييييحوا بعض العوامل التي تؤثر على هذا النضييييييج كمسييييييتوى التعليم و الدخل الشييييييخصييييييي و الحالة  

قد تفوقوا على الأخرين عبر تقدير الاحتياجات لكل زبون على حسيييييييب خلفيته ، و لكنهم لم  الاجتماعية ، و هم بذلك
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به  قام  ما  يد  .Kamakura et alيراعوا  جد حالي وال جات للزبون ال نافسييييييية من خدمات ومنت ما تغطيه الم قدير  بت

 .  للمؤسسة

رباب أن و الاناث ، كما أن ومن بعض النتائج التي توصيييلوا في دراسيييتهم الى أن الرضيييا مهم عن كبار السييي

لعوامل االمنازل كلما زاد مسيييتواهم التعليمي و كانوا من الذكور كلما زادت سيييرعة نضيييجهم الطلبي بغض النظر عن 

المؤسسة  الأخرى المؤثرة على هؤلاء الأشخاص، وأوضحوا أن تكاليف الانتقال إلى المنافس هي أهم عامل في تزويد

تاج الى قدر منتجات عالية المخاطر يكون اكتفاء العميل أهم عامل فيها ، إذ أنها تح، أما ال Cross Sellingبفرص 

 عال من الثقة بين العميل و المؤسسة.

 Collaborativeقاموا بإعداد دراسة عن نظام استحسان لرواد المكتبات باستخدام  [4]قام  2016و في عام 

filtering User based  و قد أثنوا فيه على لغة ،R  كلغة مهمة و فعالة لتنقيب البيانات ، و أختلفوا عن سابقيهم بأنهم

كنظم معالجة البيانات الضخمة  Apache Mahoutو  Hadoopـييأخذوا البيانات الضخمة بالاعتبار عبر استخدامهم ل

، وهو ما أوضح لنا الأهمية العملية التي اكتسبتها البيانات الضخمة خارج المجلات العلمية و تزايد اهتمام المؤسسات 

بها كأداة تجارية مهمة .وأوضحوا أن نظام الاستحسان مصمم على خيارين : إما أن تكون التفضيلات مطروحة حسب 

للزبائن صراحة ، و لكن كون حسب المؤلف المختار. لكنها لم تراعي الاختلافات الشخصية بالنسبة المستخدم ، أو أن ت

 Scoring Matrixـييييييمكن اضافة هذه التفضيلات لتناسب الاختلافات الشخصية في ال Latent traitلـيييييعلى عكس ا

 لنظام الاستحسان.

ما الى حد كبير أهدافه لاهتمام لسييييييببين هما : تشييييييابهو ا أما الورقتان الاتيتان فقد أوليناهما الكثير من الوقت

ب الأخر و هو تحسييين الأرباح مع وضييع الزبون و رضيياه في الإعتبار كأولوية لا غنى عنها ، و السييب الدراسييةبهدف 

لخوارزمية اهو توضيييييييحهما بدقة ما قاموا به من جمع للبيانات و معالجتها ، مرورا بالشييييييروط التي تم عبرها اختيار 

 ناسبة للتحليل ، و المصاعب التي واجهتهم حتى الوصول للنتائج. الم

، حيث ركزت دراسيييتهم على تحليل و تصييينيف الزبائن في البنوك على مرحلتين: [4]الورقة الأولى كانت ل 

الموسعة،حيث أوضحوا أن  K-meansـيييييالمرحلة الأولى و فيها يتم تصنيف الزبائن إلى ثلاث فئات عبر خوارزمية ال

عن بعضها ، وتم  clustersـيييييو دمج و فصل ال clusterـيييييالنسخة الموسعة منها تشمل صفات اضافية مثل أقل سعة لل

و  Aproiri association ruleـييي، ثم تلا ذلك استخدام ال RFMـيييتقسيم العملاء الى هذه الفئات بناء على سلوكهم و ال

لكل عميل يتم من  profileمع بعضييييهم ، وذلك لعمل  clusterلضييييمنية التي تربط عناصيييير كل ذلك لايجاد القوانين ا

( لكل زبون ، و ذلك profileخلالها تحديد أي اسييتراتيجية تسييويقية سيييتم اسييتهدافه عبرها تليها وضييع ملف تفصيييلي 

 للزبائن عبر الحملات الترويجية لكي تتيح لمسؤولي المبيعات استهدافا أفضل
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نية ، وهي نات المسيييتخدمة في الدراسييية تم أخذها من احدى شيييركات بطاقات الائتمان مسيييبقة الدفع الايراالبيا

ن ممليون معاملة في فترة عامين و نصييييييف العام  11عميل و  55000عبارة عن جدولين يغطيان بيانات أكثر من 

ستخدام ال 2009حتى أكتوبر  2007مارس  غير  recordsـيييييييالتخلص من ال، و تم  customer IDـييييييي،وتم ربطها بإ

وك العميل.و المكتملة ، وتطبيق بعض العمليات الاحصائية عليها لاحتساب قيم بعض المتغيرات المساعدة في تعيين سل

ء الذي أشاروا نجح في نهاية الأمر في تقسيم العملاء الى مجموعات متجانسة حسب قيمتها المالية و سلوكياتها ، الشي

 الاستهداف الأفضل للحملات الترويجية و تحسين العلاقة مع الزبائن. الى فائدته من ناحية

في قطاع الاتصالات   cross selling، وهي عبارة عن ايجاد فرص [17]أما الدراسة الأخرى فهي ورقة ل 

النظام بإعطاء بيانات الزبون ، حيث يقوم Bayesian neural networksـو عن طريق ال classifiersـعن طريق ال

، وهي توضييح أي عملاء لديهم  Bayesian neural networksالمخصييص لكل خدمة .الأول هو  classifierـييييييييلل

 أكبر قابلية لشراء المنتج أو الخدمة ، و تقوم أيضا بتوضيح سلوك العملاء و هو ما لا يتوفر في المنهجيات الأخرى.

نماط المكتشيييفة  حيث تمثل المعلومات المتوفرة لها بالنسيييبة للعملاء ، وتكون الافي البداية تكون الشيييبكة خالية 

بكة لكي في المحاولات الأولى مختلفة كثيرا عن الواقع و هذا ما يسييييتلزم من مسييييتخدمها شييييرح هذه الاختلافات للشيييي

 يتحسن توقعها في المرات القادمة.

ء له مسييييييتقل لكل خدمة ، ثم اعطاء بيانات العملا classifierأما النموذج الثاني فهو مبني على تصييييييميم 

الذين تتخطى  كمدخلات ، و يكون ناتجه احتمالية شيييراء كل عميل للخدمة ، و من ذلك تقوم المنشيييأة بإقتراحها للعملاء

مع مقارنة  classifiersـييييييياحتمالية شرائهم حدا معينا.الجدير بالذكر أن هذه الدراسة اشتملت على مقارنة لدقة نتائج ال

 سهولة استخدامها.

عويض ذلك تبالنسييييييبة للبيانات قيد التحليل فقد أوضييييييح الباحث أنه لم تتوفر لديه بيانات حقيقية ، ولكن تم 

ل أن تكون بإسييييتخدام مولد بيانات لدى المعهد القومي للاتصييييالات ببولندا ، كما أوضييييح أنه بذل جهدا مقدرا في سييييبي

م ن موضيييوعيتها تم توليدها بواسيييطة شيييخص مختلف عن الشيييخص الذي يقوالبيانات المولدة أقرب للواقعية،ولضيييما

 بالتحليل.

د واحد من تم وضع خمس فئات مختلفة للعملاء حسب مستويات انفاقهم للحفا  على تنوع العملاء ، ثم تم اسنا

د بيانات توليعشييييييوائيا واضييييييعين في الاعتبار فئته المختار فيها مسييييييبقا ، تبع ذلك  سييييييت باقات مكالمات الى العميل

لتخزين في لالخاص به.ثم تلا ذلك تحويل البيانات المولدة الى هيئة مناسييبة  profileـييييييييالمعاملات لكل زبون حسييب ال

 4000سجل ،  5000مستودع بيانات ، ثم اسناد خدمة لكل زبون خاضعة للقواعد الاحتمالية.كمية البيانات المولدة هي 

 للاختبار. 1000منها للتحليل و 
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ز عن ، و لكنه تمي Classifierـييييأقل دقة من ال Bayesian neural networkـييييت نتائج التحليل أن الأ هر

 بنمذجته لسلوك العملاء و توضيحه لأنماط مهمة عنهم. Classifierـال

 

أعطت نتائج أفضل من العروم  association rulesـيييييمع ال Bayesian neural networksـيييييطريقة ال

تغيرات.أما التجربة ،و بالرغم من عدم دقتها الا أنها تعطي تفصيييييلا شيييياملا للعلاقة بين المالعشييييوائية كما أوضييييحت 

على حدة ،  فهي مفيدة وعملية جدا في تحديد ما هو المنتج الأكثر احتمالا للشيييراء لكل زبون Classifierـيييييييييطريقة ال

 ولكنها لا توضح لماذا أو كيف يتم اقتراحه.

حيث احتوت دراستهم على تفصيل لبيئة الوحدات الاستثمارية في [18]تي أعدها و لا ننسى الدراسة القيمة ال

البنوك السيييييودانية و طبيعة عملها ، و ركزت على تفاصييييييل النظام الاسيييييلامي للبنوك السيييييودانية و أنواع المعاملات 

الاقتراحات التقليدية التي يجريها خبراء الاسيييييتثمار ذات الدقة الربحية فيها.وعالجت الدراسييييية تحويل التفضييييييلات و 

الممتازة ، و لكنها تشييمل فقط العملاء المهمين للبنك ، الى تفضيييلات أقل جودة و أكثر  شييمولا لكل العملاء كما توحي 

 Association ruleو Clusteringـيييطبيعة نظامهم. و ركزت الدراسة على تحليل البيانات المولدة اليا عن طريق ال

algorithm . 

ملة ، وقد معا  25000، وتم توليد  datanamic data generatorالبيانات قيد التحليل تم توليدها بإسييتخدام 

تخدمة لتحليل عللوا اسييتخدامهم لبيانات مولدة لشييدة صييعوبة الحصييول على بيانات من البنوك المحلية. أما الأداة المسيي

 .Rapid minerالسابقة فهي  البيانات و تطبيق الخوارزميات

، بعض  K-meansقسييم الباحث البيانات الى ثلاث فئات بناء على جدواهم الاقتصييادية بإسييتخدام خوارزمية 

ير بالذكر .الجدRapid minerـيييييييالموجودة في ال association rulesذلك قام بإشتقاق المنتجات المترافقة بإستخدام 

عملاء لل Cross Sellingـيييمعا، حيث اقترحوا ال Cross Sellingـيييو ال Upsellingـيييأنهم صمموا نظامهم لتحسين ال

 م.له Up Sellingـذوي الجدوى الاقتصادية الضعيفة ، أما ذوي الجدوى الإقتصادية العالية فتم اقتراح ال
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 البيانات:
تصنف البيانات حسب هيكليتها و معالجته و تفسيره و نقله ،وتاجه هي الشكل الخام لأي محتوى يتم ان البيانات

ها و  كل محدد و ملزم لقراءات لك التي تتميز بوجود شيييييي نات المهيكلة ، وهي ت يا إلى ثلاثة أنواع : النوع الأول هو الب

ه المهيكلة ، وهي تلك التي تتسييييم بوجود شييييكل البيانات شييييبتخزينها مثل قواعد البيانات العلائقية،أما النوع الثاني فهو 

نة بغير النمط المحدد إلى جوار  نات مخزو يا ما يجعل بعض الب له ، م جاه نه غير ملزم ويمكن ت ها ولك محدد لتخزين

هي ،أما النوع الثالث فهو البيانات غير المهيكلة وSpreadsheetـييييييييملفات ال  بيانات أخرى تتيع النمط المحدد لها مثل

 [19] تلك التي ليس لديها أي نمط محدد للتخزين والقراءة مثل الملفات النصية والصور.

 

 بيانات التحليل :
 

يموغرافية ،و هذا البحث يحتاج إلى بيانات معاملات بنكية غير مهيكلة تحوي البيانات الشخصية كالبيانات الد

جم ضييييييخم حتحوي أيضييييييا أنماط تفاعل العملاء مع النظام البنكي التي تكون بدورها غير مهيكلة البتة ، وتكون ذات 

ة في مراكز ومعالجة البيانات الموزعة كتلك الموجود يتناسييييييب و القوة التحليلية للنظام الذي يسييييييتخدم أدوات تخزين

نات،وهو مرتكز على  يا مأمول  Apache Hadoopالب كان ال له،حيث  عة  تاب جادوالأدوات ال نات بحجم  اي يا  100ب

 غيغابايت كحد أدنى لتظهر قوة التحليل على بنية موزعة. 

ض ( فتم الذهاب إلى بعUnstructured dataفي البدء تم البحث عن بيانات ضييييييخمة ذات بنية عشييييييوائية  

مع عملاء احتراما لخصييييوصييييية ال البنوك الكبيرة و طلب بيانات المعاملات المالية محذوفة منها البيانات الشييييخصييييية

ك حتى مع توضييييحنا للغرم من اسيييتخدامها ، و تم مقابلة ذلك بالرفض التام نسيييبة للسيييياسيييات الداخلية التي تمنع ذل

  .وعملائه بأن نتائج التحليل ستصب في مصلحة البنك الباحثين توضيح

ذه المحاولات هفي الانترنت عن مجموعة بيانات معنية بالمعاملات المالية ، و لكن  بحثتم القيام بالبعد ذلك  

 حوجةللم مطابقتها ة ، أو لعدلم تكلل بالنجاح أيضييا و ذلك لارتباط منح هذه البيانات بالانخراط في برامج تعليمية محدد

لحالات لا التحليلية من حيث نوعيتها التي هي في الغالب بيانات مهيكلة ، أو لصييييييغرها البالغ حيث كانت في بعض ا

 يت.اميغاب 5تتعدى 

 لدى الباحثينبعد كل هذا السعي الحثيث و عدم وجود أي أمل لتلقي بيانات بنكية حقيقية و ضيق الزمن لم يكن 

، فقد كان من الممكن تغيير مولدة أليا و هي أسييييييوأ خيار ممكن بالنسييييييبة لمحللي البياناتعلى بيانات هم بد إلا بناء عمل

بأهمية هذا المنحى قتناعهم نسيييييبة لا خياراتالالبيانات الموجودة ، و لكن ذلك لم يكن أحد  معالبحثي ليتناسيييييب  همنطاق

 البحثي الذي تحتاج اليه كثير من البنوك عموما و المحلية خصوصا.
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ستخدام  وهي عبارة عن أداة تجارية   Datanamic Data Generator MultiDB V6تم توليد البيانات بإ

لتوليد البيانات لاختبار البرامج و التطبيقات التي تعتمد على قواعد البيانات حيث يتم ملؤها عشييييييوائيا بأي كمية من 

سييجل بيانات في عملية   25000يح للمسييتخدم توليد البيانات و أي عدد من الصييفوف ، و لكن النسييخة التجريبية منه تت

التنفيذ الواحدة، أما النسيييخة المرخصييية فتتيح عددا لا محدودا من السيييجلات في عملية التوليد الواحدة ،ولكن ترخيص 

 و لا تتوفر بدائل أخرى له. [20] (أمريكي دولار 499النسخة باهظ الثمن  

 

 

 توليد البيانات :خطوات 

 .إعداد قاعدة البيانات والعلاقات بين خاناتها :1
 

على النحو  جداول البيانات التي سيتم توليد البيانات لها،وهي خمسة جداول مفصلة أنشئتفي البداية 

 الأتي :

 

 ( :Customers.جدول بيانات العملاء )1

 وهو يحتوي على كافة بيانات العميل الشخصية.

 الو يفة النوع اسم الحقل

customer_id integer (10) )رقم العميل مميز 

first_name varchar (20) الاسم الأول 

last_name varchar (20) الاسم الأخير 

Age integer (3)  سنة( 85حتى  18العمر  من 

Sex varchar (6) )الجنس أو النوع  ذكر أو أنثى 

marital_status varchar (20)  : حالات مل خمس  ماعية  و تشيييييي لة الإجت حا ال

مطلق  – marriedمتزوج  – singleأعزب 
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divorced –  أرمييلwidowed –  منفصييييييييل

 (legally separatedقانونيا 

Salary integer (10)  في الشهر( 29000إلى  1200المرتب  من 

job_type varchar (20) نوع الو يفة 

Education varchar (30)  المسييييييتوى التعليمي  وتشييييييمل القيم الأتية : أمي

No degree  تعليم ثيييانوي،High school  ،

 Associate،زميياليية مهنييية  Diplomaدبلوم 

degree  بكييالريوس،Bachelor  ميياجسييييييتير،

Master degree  دكتوراه ،PhD  مييا بعييد ،

 تييدريييب مهني، Post-Doctoral  الييدكتوراه

Vocational training) 

Residence varchar (30) السكن 

account_type varchar (50)  : حسيييياب 1نوع الحسيييياب احدى خمس حالات.

 Basic checking accountتوفير أساسي 

  checking account.حساب توفير 2

 Savings account.حساب ادخار 3

 Money.حسييييييييياب ودائع أسييييييواق مييياليييية 4

market deposit account 

 Certificate of.حسيييييياب شييييييهادات ايداع 5

Deposits account) 

account_status varchar (10)  حالة الحساب  نشطactive  أو غير نشطNot 

active) 

Table 3-1 customer table 
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  : (Transactions.جدول المعاملات)2

 لعميل بتفاصيلها.ل المالية معاملاتاليحتوي على سجل 

 الو يفة النوع اسم الحقل

transaction_id integer 

(10) 

 رقم العملية المالية

transaction_date Date تاريخ القيام بالعملية 

 ( 2017\9\5إلى  2000\1\1 من 

transaction_type varchar 

(20) 

 نوع العملية  واحد من سبعة أنواع 

 mortgage.رهن عقاري 1

 credit card.بطاقات ذات سيولة دائنة 2

 Stocks.أسهم 3

 bonds.سندات دين 4

 mutual funds.صناديق مالية 5

 ETF.أصول متداولة أليا 6

 Personal loans.قروم شخصية 7

 Automobile loans.تمويل سيارات 8

مان المنزل 9  Home equity.قروم بضيييييي

loans 

 (Derivatives.مشتقات مالية 10

transaction_code varchar 

(10) 

أو  creditنوع العملييية من حيييث كونهييا دائنيية 

 debitمدينة 

transaction_amount big integer 

(15) 

المقييدار المييالي للعملييية  قيميية عشييييييوائييية من 

 (1000000إلى   1000
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Maturity integer (5)  مال لذي ينبغي عنده اكت لدين أو القرم ا أجل ا

 يمسداد الأصل و الفوائد التابعة له احدى سبعة ق

 5أو خمس سيينوات  2أو سيينتان  1: سيينة واحدة 

أو  15أو خمسة عشرة سنة  10أو عشر سنوات 

 (30ثلاثون سنة 

interest_or_commission Float  سييييعر الفائدة بالنسييييبة للقروم أو قيمة العمولة

 بالنسييبة لعمليات البيع و الشييراء  قيمة عشييوائية

 (0.15إلى  0.025بين 

Satisfaction integer (2)  0، القيمة  10إلى  1رضيييييييا العميل  قيمة من 

 تعني أن العميل لم يقم بإبداء رأيه(

customer_id integer 

(10) 

 رقم العميل

table 3-2 transactions table 

 

 

 

 (:Collaterals.جدول ضمانات القروض )3

 لعمليات اقتراضه المختلفة.وهو يشمل الضمانات التي وفرها العملية 

 الو يفة النوع اسم الحقل

collateral_id integer (10) رقم الضمانة 

collateral_type varchar (15) 

 

 

 

 

  

نوع الضمانة  واحد من أربعة أنواع 

 Government: سييييندات حكومية 

bonds  أو سيييارةautomobile  أو

أو بوليصيييييييية  Real estateعقييار 

 Insuranceتأمين 
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collateral_amount big integer (15)  المقدار المالي للضمانة  قيمة تتراوح

 (1000000إلى   1000بين 

transaction_id integer (10)  رقم العملييية التي اسييييييتوجبييت هييذه

 الضمانة

Table 3-3 Collaterals table 

 (:Payments.جدول الأقساط و الدفعات )4

 ويشمل عمليات دفع الأقساط المترتبة على عمليات اقترام سابقة.

 الو يفة النوع اسم الحقل

payment_id integer (10) رقم الدفعية أو القسط 

payment_amount big integer (15)  و  1000كمية المال المدفوع قيمة عشيييييوائية بين

1000000) 

last_payment Date إلييى  2000\1\1  ميين    تييياريييخ اخيير دفييعيييييية

5\9\2017 ) 

payments_status varchar (15)  : حالة الدفعيات أو الأقسيييياط  احدى ثلاث حالات

أو جيياري دفعهييا  paidإمييا مييدفوعيية بييالكييامييل 

partially paid  أو غير مدفوعةunpaid 

transaction_id integer (10) رقم العملية التي يجري دفع أقساطها 

Table 3-4 Payments table 

 ( :accounts.جدول حسابات العملاء)5

 يضم حسابات بيانات العملاء.

 الو يفة النوع اسم الحقل

account_id integer (10) )رقم حساب العميل  مميز 

Balance big integer (15)  إلى  1000رصيييييييد العميل قيمة من

1000000000) 

customer_id integer (10) رقم صاحب الحساب 

Table 3-5 accounts tables 
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 : XAMPPالمعدة داخل بواسطة برنامج  generationالرسم التالي يوضح هيكلية البيانات داخل قاعدة البيانات 

 

figure 3-1 bank schema 
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 .ربط قاعدة البيانات ببرنامج التوليد :2
 

إختيار نوع تم  new projectعند خيار  Datanamic data generatorفي الواجهة الرئيسييييييية لبرنامج 

 .مة مرور  وذلك لعدم وجود احداها(قاعدة البيانات و ادخال اسمها و اسم المستخدم بدون كل

سييييييبة للحد نالبيانات ، حيث تم اختيار جدول واحد في كل مرة ثم تلا ذلك اختيار جداول البيانات من قاعدة 

ة للجداول ممكنة بالنسب سجل(، وذلك ليتم توليد أقصى كمية 25000المفروم للبيانات المولدة في كل مشروع جديد  

 .الخمسة 

لقيم ا تجودة في جداول البيانات ،حيث وضحبوضع وصف للحقول الموتم القيام في الخطوة السابقة 

لأخير فذلك اوضيييح لها قيمها الممكنة مثل الاسيييم الأول و الاسيييم تممكنة لبعض الحقول، أما الحقول التي لم ال

تم  لها،ولكن انية تعديلها و الاضييييييافةلأن قائمة الأسييييييماء التي يتم التوليد عبرها مدمجة مع البرنامج مع امك

 يرها في عملية التحليل لاحقا.نسبة لعدم تأث م المزودة من قبل منتجي البرنامجبالقي الاكتفاء

 

 .توليد البيانات :3
 

لبيانات اكل العمليات اللازمة لجعل توليد البيانات ممكنا تمت في الخطوتين السيييييييابقين مثل تجهيز قاعدة 

 وربطها ببرنامج التوليد.

البرنامج سييييجل للاسييييتفادة من  25000ما تم في هذه الخطوة هو اختيار جدول واحد في كل مرة لكي يولد له 

 يانات مباشرة في جداولها.في أقصى صورة، وتم توليد الب



 

 

 

 الباب الرابع

 التصميم 

 و

 التطبيق
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 تصميم النظام :
 

ائفه مفصييلة الرسييم التالي يوضييح معمارية نظام التحليل والمعالجة و الادوات المسييتخدمة فيه، الذي سيييتم توضيييح و  

 في هذا الباب.

 

 

figure 4-1 system architecture 

 

 

 التطبيق:
 

ت إلى نظام كما ذكرنا في الباب السيييابق وأوضيييحنا عملية توليد البيانات ، سييينوضيييح الان كيفية إدخال البيانا

 .متبعة بكافة التفاصيل Sparkالمعالجة 
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 نقل البيانات:
  

قاعدة  ، ثم تلا ذلك نقل sqlإلى ملف ذي امتداد  MySQLفي البدء تم تصيييييييدير قاعدة البيانات من برنامج 

ار مع تفعيل الخي Apache Sqoopعبر برنامج  Apache Hadoopإلى داخل نظام  generationالبيانات المسماة 

 ..Apache Hiveالذي يسمح لقاعدة البيانات بالظهور في 

بصورة  بالظهور date، ولكنها لم تسمح لنوع البيانات  snappyالجداول مضغوطة بالصيغة  تم استيرادثم   

 ،هذه المشيييييكلة تمت معالجتها عبر اسيييييتيرادtransactions_dataفي العمود  transactionsصيييييحيحة في الجدول 

 .Hive،وهو نظام الضغط الأساسي لجداول  parquet fileوالجداول الأخرى بنظام ضغط  transactionsالجدول 

  

 :Cloudera Hueعبر  Apache Hiveوهذه صور لجداول البيانات مدرجة داخل 

 

 : accountsجدول 

 

figure 4-2 account table 
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 : customersجدول 

 

 

figure 4-3 customer table 

 

 

 : transactionsجدول 

 

 

figure 4-4 transactions table 
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 : collateralsجدول 

 

 

 

figure 4-5 collaterals table 

 

 : paymentsجدول 

 

 

figure 4-6 payments table 
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 تنقيب البيانات:
 

 المعالجة الأولية:-
 

يقية،حيث لا البيانات المدرجة ليسيييت بحوجة لعمليات معالجة أولية نسيييبة لكونها مولدة اليا وليسيييت بيانات حق

بها في حكم توجد بها بيانات ناقصييييية مفقودة(،ولكنها تحوي قيما شييييياذة وأخرى مكررة ، وهذه العيوب مما لا يمكن الت

 عملية التوليد شبه العشوائي.

 و Normalizerو StandardScalerعييدة خوارزميييات لمعييالجيية القيم الشييييييياذة مثييل  Sparkيوفر نظييام  

MinMaxScalerيقوم ال.StandardScaler  عبر دالتهsetWithMean  بتقريب البيانات من وسيييييطها الحسيييييابي

ر الانحراف وم بتشييييتيت قيم البيانات المتقاربة من بعضييييها بمقدافتق setWithStdعبر طرحه منها،أما الدالة الأخرى 

 ،ة عليايانات بين قيمة دنيا و قيمللب Normalizationفتقوم بعمل  MinMaxScalerالمعياري للوحدة،أما الدالة 

 معطاة بواسطة المستخدم. Pفتقوم بمعالجة البيانات بناء على قيمة  Normalizerأما الدالة 

لتي  يهيييا هي  Normalizationعمليييية ال طبقيييت الأعميييدة ا ، و  accountفي جيييدول  balanceعل

transaction_amount  في الجييدولtransactions ومع تجربيية كييافيية طرق ال ،Normalization  المتيياحيية في

Spark  و مقارنة نتائجها وجدنا أن خوارزميةStandardScaler  عبر دالتهاMean انات، هي الأفضيييييل لتجهيز البي

 النتائج. خزنتالبيانات بها و جهزتث حي

قد اسيييتغرقت زمنا طويلا نسيييبة لعدم وجود طريقة واضيييحة  Normalizationمما وجب ذكره أن عملية ال 

 لمعالجتها و ارجاعها إلى قاعدة البيانات،وتم ارتجال طريقة لمعالجتها من قبل الباحثين. 
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 تحويل البيانات:-

 

جمعت عليها ، و (Clustering الخصيييييييائص التي سيييييييتم اجراء عمليات التجميعاختيرت في هذه الخطوة 

 ( تارة مع رضا العميل وتارة أخرى بدونه .CLV( و all attributeالبيانات عن طريق  

 الطريقة الأولى تهتم بتجميع البيانات بناء على الخصييييائص التي يقوم معظم الباحثون بتقسيييييم العملاء عليها ، 

 تينقيطروتم اسييييييتخدام ، ،RFMوال CLVفهي تقوم بأخذ الخصييييييائص بناء على ال [18]يقة الثانية كما في والطر

الأعمدة  الأولوي الجدول .ففي الطريقة الأولى يحالنماذج السييييييابقةأدق من  لتبيين أن النموذج الجديد المقترحللتجميع 

 customer_id,transaction_id,transaction_type,transaction_code,satisfaction مييييين اليييييجيييييدول )

transactions   والأعيييميييدة ،account_status,job_type,account_type,age,residence)  مييين اليييجيييدول

customers   مييييع الأعييييمييييدة ،recency,frequency,monetary الييييتييييي تييييم حسيييييييييابييييهييييا ميييين الييييجييييدول )

transactionsو،payment_status  من الجدولpayments وbalance  من الجدولaccounts، 

 

 

figure 4-7 all attribute table 
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،ويحوي  RFMوالـ CLVوالجدول الثاني يحتوي على الـ 

 customer_id,recency,frequency,monetary,clv) 

 

Figure 4-8 clv without satisfaction  

 التحليل: ةخوارزمي
 : Kmeans( بإستخدام Clusteringتجميع البيانات)

سابقة عن  عدم توفر معرفةلعدة أسباب: منها في هذه الدراسة لتقسيم البيانات خوارزميات التجميع اختيرت 

بيرة وذلك كالمالية التي تسعى في الغالب إلى تقسيم عملائها إلى فئات ،ومناسبة ومتطلبات المؤسسات سلوك العميل

لفئات لطرح العروم والمنتجات التي تتناسب مع كل فئة،وكذلك مرونة هذه الخوارزميات التي تتيح تحديد عدد ا

 مسبقا،وهو ما يزيد من ملائمتها لهذا المجال على وجه الخصوص.

 Apache Spark 1.6.0المتوفرة من خوارزميات تجميع بيانات في في البدء يوُد توضيح قلة الخيارات 

 Clouderaنسخة مستقرة من قبل شركة ك،وهي النسخة المستخدمة لتحليل البيانات قيد الدراسة ، حيث تم اعتمادها [21]

فإنها غير مستقرة في الغالب و غير  Sparkالمختصة في تحليل البيانات، وبالرغم من  هور اصدارت جديدة من 

 معتمدة للعمل مع الأدوات الأخرى.

معظم الخيارات المتوفرة على قلتها غير ملائمة للقطاع المستهدف  القطاع البنكي(،حيث أن الخوارزمية  

، إلى [21]منها تختلف في ألية التقسيم ، وعلى الرغم من توفر عدة نسخ KMeans [22]المناسبة لتصنيف زبائنه هي 

أن النسخة التقليدية ملائمة للغرم ، ولم تذكر لها أي مشاكل من قبل السابقين،ولذا لم يكن مجال هذه الدراسة مقارنتها 

مع النسخ الأخرى منها،ولا مقارنتها مع خوارزميات التجميع الأخرى المتوفرة على هذا النظام .إذ أن المشكلة الأساسية 

بائن بناء عليها ، إذ كان يتم تصنيفهم على خصائص كثيرة معممة كما هي موضحة هي الخصائص التي يتم تقسيم الز

الذي سيوضح لاحقا بالتفصيل، ولكن كما أوضح سابقون أن هذه الخصائص ليست دقيقة  all_attributeفي الجدول 

 . CLVكفاية لتصنيف العملاء و إنما بناء على ما يعرف بال
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لقيام امالية في الإعتبار ويغض الطرف عن رضا العميل ، وهذا ما تم يضع ربحية المؤسسة ال CLVـلكن ال 

ة متوسط رضا الزبون عن معاملاته مع المؤسسة المقاس بواسط CLVـبمعالجته في هذه الدراسة حيث أضُيف لل

 نفاً.وضح ا( كما سيall attributes، وهو ما أ هر تحسنا ملحو ا عن التصنيف بناء على الطرق التقليدية   NPSـال

ميع بناء ( ، الأولى هي أن يتم التجk = 3لعمل المجموعات تشترك في عدد المجموعات   طريقتان دتحد 

على كل الخصائص ،والتي هي 

 :customer_id,transaction_id,transaction_type,transaction_code,satisfaction,account_statu

s,job_type,account_type,age,residence,recency,frequency,monetary,payments_status,bala

nce). 

 كما هي موضحة في الشكل التالي : بياناتعليها  هرت ال Kmeans ـوبعد تطبيق خوارزمية ال 

 

 

figure 4-9 all attribute clustering output 
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 الزبون  هرت نتائج التجميع كالأتي :وعند اجراء التجميع بها غير متضمنة رضا 

 

Figure 4-10 all attribute without satisfaction 

لبيانات ،وبعد تجميعها  هرت ادون أخذ رضا الزبون في الاعتبار RFMو الـيييي CLVالطريقة الثانية هي عبر الـييييأما 

 كالأتي :

 

Figure 4-11 CLV without satisfaction result 

 

 

 

 

 

 

 



43 
 

 ئص المقترحة بواسطة الباحثين وهيالخصاعند وضع رضا الزبون في الإعتبار أي التجميع بناء على أما 

(recency, frequency, monetary, avg_satisfaction) 

 موضحة في الجدول الأتي : هرت النتائج كما هي 

 

figure 4-12 clv clustering output 

 

 النتائج الموضحة أعلاه لعملية التجميع سيتم مناقشتها و تناولها بإسهاب في الباب التالي.

 

 استخلاص قواعد الارتباط:

في  حددوا ( للمنتجات التي اشتراها كل العملاء ضمن كل فئة على حدة الذينassociation rulesقواعد الارتباط ) أوجدت

 :ةالاتي صورةلا في كانتوالمدخلات  الخطوة السابقة، وذلك لأن سلوك العملاء داخل الفئة الواحدة متجانس نسبة لتقارب صفاتهم.

 

Figure 4-13Association rule input table 
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)صدددددددفر و واحد كانت  numerical قيم لإيجاد قواعد الارتباط لأي فئة تم تحويل القيم المخزنة في جدول عملاء أي فئة من

(،بعد ذلك true / falseحيث أن الخوارزمية تسددتقبل المنتجات في صددورة ) binominalإلى (ترمز لشددراء العميل لهذا المنتج من عدمه

(ومن ثم تخزين هذه النتائج support( كأقل قيمة ممكنة للدعم )0.05عبر اعطائها ) FPGrowthر خوارزمية تم ايجاد القيم الشددددائعة عب

( ، وهذه القيم 0.8( هو)confidenceلإيجاد القواعد عبر اعطائها أقل حد للثقة ) association ruleواسدددددددتخدامها كمدخل لخوارزمية 

بعد ذلك تم تخزين نتائج كل فئة على حدة لإقتراح المنتجات المناسبة [22] في نفس المجالللدعم و الثقة استخدمت من قبل باحثين سابقين 

 .لها لاحقا

 الصور التالية توضح قواعد الارتباط الناتجة لكل فئة:

 

Figure 4-14 Association result cluster 0 

 

Figure 4-15 Association result cluster 1 
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Figure 4-16 Association result cluster 2 

 

 وهذه القواعد الناتجة سيتم تقييمها في الباب التالي

 

 : بيعات في المؤسسات الماليةاستخدام النتائج لمسؤولي الم
ن سيييهولة بعض من التقنيات المذكورة سيييابقا في بناء موقع تفاعلي و ذلك لتمكين المسيييتخدمين متم اسيييتخدام 

 موضحة في الملاحق. استخدامه استعرام النتائج و تقديم الاقتراحات.الواجهات وطريقة

 



 

 

 

 الباب الخامس

 

 النتائج

 و

  المناقشة
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ها واسيييتخدام التوصيييل إليها عبر أدوات تنقيب البيانات،وذلك بشيييرحفي هذا الباب سييييتم تناول النتائج التي تم 

 طرق متعددة للتحقق منها :

 

 :Kmeansتقييم نتائج 
 

وذلك لتوضيح نسبة العملاء في كل فئة  Apache Zeppelin( بإستخدام Pie Chart)ات صورة مخططالبيانات في  عرضت

 حالة ادخال رضا الزبون في المعادلة و في حالة عدمه.الطريقتين المذكورتين سابقا ،وذلك في عبر استخدام 

 أولا:

 : (satisfactionعميل)بوجود رضا ال

 الرسم التالي يوضح كل تقسيم العملاء بإستخدام كل الخصائص مضافا إليها رضا العميل:

 

Figure 5-1 All attributes including satisfaction 

 

 من العملاء. 33%( تحوي 2من العملاء ،بينما الفئة ) 33%( فتحوي 1من العملاء،أما الفئة ) 34%( تحوي 0)الفئة 
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  مع أخذ رضا العميل في الاعتبار ،وهو النموذج المقترح: RFMوالـ CLVالـ أما الرسم الثاني فيوضح تقسيمهم بناء على

 

Figure 5-2 Proposed features (satisfaction in addition to CLV) 

،بينما من العملاء 53%( على 0عند اسدددتخدام الصدددفات المقترحة لوحظ اختلاف في نسدددبة توزيع العملاء ، حيث احتوت الفئة )

 المتبقين من العملاء. 7%( فاحتوت على 2من العملاء ،أما الفئة ) 40%( على 1احتوت الفئة )

 

 ثانيا :

 (:satisfactionبعدم وجود رضا العميل)

 :all attributesتقسيم الفئات بإستخدام 

 

Figure 5-3 All attributes without satisfaction 
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 من العملاء. 33%( فتحوي 2من العملاء،أما الفئة ) 33%( فتحوي 1،أما الفئة ) 34%( على 0حيث احتوت الفئة )

 

 :CLVأما بإستخدام ال 

 

Figure 5-4 CLV without satisfaction 

 5%ى عل )2من العملاء،بينما احتوت الفئة ) 38%( فاحتوت على 1من العملاء،أما الفئة ) 57%( على 0حيث احتوت الفئة )

 من العملاء.

 

 وبدون استخدامه : satisfactionعند استخدام الجدول مقارنة يوضح نسبة توزيع العملاء في كل فئة 

 CLV All attributes رقم الفئة

Without 
satisfaction 

With satisfaction Without 
satisfaction 

With satisfaction 

0 %57 %53 %34 %34 

1 %38 %40 %33 %33 

2 %5 %7 %33 %33 

Table 5-1 comparison table 

 

دي ، حيث ظهر فر  عد All attributeنلاحظ من الجدول السددددابق أنه ليس هناك فر  في النتائج عند التصددددنيف بإسددددتخدام 

صدددفات الفر  كان ملحوظا عند ادخال رضدددا الزبون ضدددمن الللتصدددنيف ف CLV  عند اسدددتخدام بسددديط  ير مؤثر على النسدددبة الكلية ، أما

لنسددبة لقاعدة وهي نسددبة  ير ضددئيلة با 2%، حيث زاد العملاء المحتملون و الأسدداسدديون بنسددبة  CLVالمؤثرة في عملية التجميع بإسددتخدام 

ا الزيادة في العملاء فة بالطريقة المثلى،أمزبائن المؤسددسددات العملاقة ، حيث أن زيادة العملاء الأسدداسدديين تعني أرباحا أكثر لم تكن مسددتهد

يادة متوقعة في زالمحتملين فتعني تعديل الحملات الدعائية والعروض التشدددجيعية لتتناسدددب مع قدر أكبر من العملاء،وكلتا الفئتين توضدددح 

 الربحية.
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سب العملاء نما إذا كانت صفات و  صحة التصنيف المتوصل إليه يمكن تقييمها من ناحيتين هما الناحية التجارية وذلك بتوضيح 

مة من الناحية في كل فئه تتناسدددب مع ما هو موجود في الواقع،أما الناحية الأخرى فهي الناحية الإحصدددائية لتوضددديح جدوى الفئات المقسددد

 الرياضية.

 :التحقق من ناتج عملية التجميع من الناحية التجارية

حو على النفي نظر المؤسسات المالية  RFMـييييوال CLVـييييلوجد أن العملاء عموما مقسمون بناء على قيمة ا

 الأتي:

لعملاء الأساسيون،وهم اولئك أصحاب القيمة المادية العالية والولاء التام للمؤسسة،وتكون ا-

 . ⇧R⇩, F⇧ and M قيمهم

لعملاء المحتملون،وهم الذين من المتوقع ولاؤهم للمؤسسة عند تعاملهم معها، حيث تكون ا-

 . ⇧R⇧, F⇩ and Mقيمهم 

 ، لعملاء المفقودون،وهم الذين لا يمكن التأكد عما إذا كان ما يزالون عملاء للمؤسييييسييييةا-

 . ⇩R⇧, F⇩ and Mوقيمهم تكون 

 

يث أنه ولاء العميل ، حيتناسب طرديا و NPSالجدير بالذكر أيضا أن متوسط رضا العملاء المقاس بواسطة  

 قلتلأساسيين، والخدمة طلب المزيد منها وهو السلوك المتمثل في العملاء ارضا العميل عن المنتج أو  دي عنمن البديه

جات مؤسييييييسيييييية بعضييييييهم بتلبية احتياجاته عبر منت وذلك لقيامقليلا في العملاء المحتملين ،  الكميات المشييييييتراه لاحقا

التأكد عما إذا  أخرى،أما العملاء المفقودون فهم من لم تناسبهم خدمات المؤسسة بتاتا وغير راضين عنها،لذلك لا يمكن

 كانوا سيستمرون في الشراء من المؤسسة نسبة لعدم وجود البديل،أو تركها من أجل بديل أفضل.

ت إلى ثلاثة الموضييحة أعلاه،سيييتم شييرح النتائج التي توصييل إليها،حيث تم تقسيييم البيانابناء  على المعلومات  

 تجميعات مميزة ، كل منها يحمل الخصائص الأتية:

 

 (: وعملاء هذه الفئة يتسمون بخصائص العملاء المفقودين.0الفئة  -

 (: وهم من يتسمون بخصائص العملاء المحتملين.1الفئة  -

 صائص العملاء الأساسيين.ن يحملون خ(: وهم م2الفئة  -

 

 ورضا العملاء المتحصل عليه لكل فئة: RFMـالجدول التالي يوضح متوسط ال

 

 Average الفئة

(recency) 

Average 

(frequency) 

Average 

(Monetary) 

Average 

(CLV) 

Average 

(satisfaction) 

0 0.029(R⇧) -0.201(F⇧) -0.196(M⇩) -0.179 2.826 

1 0.087(R⇧) -0.249(F⇩) -0.239(M⇧) -0.216 7.985 

2 -0.663( R⇩) 2.734(F⇧) 2.650(M⇧) 2.409 4.911 
table 5-2 result 
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يث أن الزبائن الجدير بالذكر أن رضا العملاء في كل فئة لم يأتي كما هو متوقع بالنسبة للعملاء الأساسيين،ح

ض و متوسط رضا للمؤسسة يتميزون و المعاملات ذات القيمة المادية الكبيرة و المتكررة،االشيء الذي يتناقالمواليين 

ن يمكن أن ( حيث أنه من البديهي أن يترك المؤسيييسييية إلى أخرى إذا لم تناسيييبه خدماتها ، ولكdetractorلزبون منفر 

  و 0لفئتين خدمات بالكمية التي يحتاجونها.حيث أن اتفسيييييير أيضييييييا على أنهم لا يجدون البديل الذين يوفر لهم هذه ال

 استخدامها. 2يمكن أن يلبوا هذه الحوجة غير المشبعة من منافسين أخرين،ولكن لا يمكن لأصحاب الفئة 1

يس إلا خللا في ل، فلا يملك الباحثون إلا أن يقروا أن هذا  2أما في حالة وجود البديل المناسب لأصحاب الفئة 

حثين فعل شييييء نات المولدة،حيث أنه لايمكن التحكم في علاقة المتغيرات مع بعضيييها،وهذا مما لم يمكن للباجودة البيا

 حياله.

 

 التحقق من نتائج عملية التجميع احصائيا:
( وهي عبارة عن الدالة المستخدمة في Within Set of Squared Errors)ـدد( وهي اختصار لWSSEللتحقق منها استخدمت )

 (.تحاول تقليل الأخطاء )المسافات( عن مركز الفئة)* KMeansـلتوزيع البيانات في الفئات، حيث أن ال KMeansـالخوارزمية 

 

∑  

𝑛

𝑖=1

∑(𝑥(𝑗) − 𝑢(𝑖)) 2
𝑛

𝑗=1

 

 

حساب مركز  أما هذه الدالة فتقوم بجمع مربعات أبعاد العناصر عن مركز الفئة،بحيث تقلل مجموع المسافات الكلي.وتعمل على 

 ذي يمثله متوسط العناصر في كل فئة،وتقوم بالعمل بناء على الخطوات الأتية:كل فئة ال

 .اسناد كل نقطة لمركز الفئة الأقرب إليها.1

 .حساب مراكز الفئات الجديدة الناتجة عن الخطوة السابقة.2

خدم هذه في الفئات،وتست أو عدم حصول تغير Iterationsـددددددويتم تكرار هذه العملية حتى يتم الوصول إلى الحد الأقصى من ال 

 .WSSEالمناسبة هي التي تعطي أقل قيمة ممكنة ل Kالدالة لإيجاد أفضل قيمة رياضية لعدد الفئات ، حيث أن 

 80%نات بنسددددبة وقبل تطبيق هذه الدالة على البيانات قيد الدراسددددة التي تم تجميعها في ثلاث فئات سددددابقا ، تم قسددددمة هذه البيا

ب مختلف ومن ثم حسددددددا k،وفي كل مرة يتم تجميعها بإسددددددتخدام عدد فئات  10يسدددددداوي  Iterationsبار،بعدد للإخت 20%للتدريب ، و

 ، وكانت النتائج كما هي موضحة في الجدول الأتي: computeCostبإستخدام الدالة  WSSEال

 

WSSE K 

10194.8431 2 

8497.4810 3 

6140.3612 4 

5214.0403 5 

4961.2353 6 

3522.4329 10 

2065.6829 15 

2529.8937 20 
Table 5-3 WSSE 
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في النمط  ، وأ فلت النتائج السدددددابقة و التالية لها نسدددددبة لعدم وجود تغير 15هي  Kمن الجدول السدددددابق نجد أن أنسدددددب قيمة ل

أقددل من  WSSE(k)نجددد أن  k < 15،وعندددمددا تكون قيمددة  WSSE(15)أكبر من  WSSE(k)نجددد أن   k > 15التتددابعي لهددا أي عنددد

WSSE(15) . 

عرضدددا مختلفا  15مناسدددبة من الناحية الرياضدددية ،ولكنها  ير مجدية في عالم الأعمال،إذ أنه من الكلفة بمكان تقديم  15القيمة  

عملية لإسددتهدافهم  إلى ذلك أنه لا تتوفر ألية للفئات المختلفة ،وصددعوبة تعامل موظفي المبيعات مع هذا الكم الواسددع من الخيارات ، أضددف

عروض لتناسبهم ،إذ أن الغرض من تقسيم العملاء إلى فئات هو إيجاد صفات مشتركة عامة بين المندرجين داخل هذه الفئة ، لا تفصيل ال

 لمية البحتة.لف عن النماذج الع،إذ أن هذا الاختيار يتم بأخذ الأرباح و التكاليف المحتملة في الاعتبار، وهو ما يخت 100%بنسبة 

 

 

 :من الناحية التسويقيةتقييم قواعد الارتباط الناتجة 
لمحتملون ، أما العملاء ا 80%وثقة  5%قاعدة ارتباطية ناتجية من دعم  136العملاء المفقودون  هرت لهم 

سيييييياسيييييييين قاعدة ارتباطية للعملاء الأ 13، بينما نتجت  80%وثقة  5%دعم قيمة قاعدة ارتباطية ل 162فظهرت لهم 

احدة قيمة الثقة ، وتم انقاص قيمة الثقة بالنسبة للعملاء الأساسيين نسبة لظهور قاعدة ارتباطية و 75%وثقة  5%لدعم 

فيرها ،إذ أنها غير كافية بالنسييييييبة للمؤسييييييسييييييات بغض النظر عن دقتها،لذلك لعدم تو 80%لها مسيييييياوية أو أكبر من 

ؤسييييسيييية ، هذه الفئة القيمة للمؤسييييسيييية،الشيييييء الذي يتضييييارب مع المنتجات المتنوعة التي توفرها الملخيارات مرنة ل

 المالية. والمرونة التي يحتاجها العميل لتلبية احتياجاته

 جدول يوضح عدد قواعد الارتباط الناتجة لكل فئة :

 الناتجةعدد القواعد  (Confidenceالثقة) (Supportالدعم) عدد العملاء رقم الفئة

0 5597 %5 %80 136 

1 4138 %5 %80 162 

2 788 %5 %75 13 

 311  10523 المجموع
Table 5-4 association rule 

 

 تقييم قواعد الارتباط الناتجة من الناحية الاحصائية:
لنواتج ، حيث ا، وهو يستخدم لتحديد نوع العلاقة بين المدخلات و  liftـدددددددم مؤشر يعرف بالاستخدلتقييم جودة القواعد المشتقة 

فين أي وجود أحدهما الناتجة أقل من واحد فتعني أن العلاقة عكسية بين الطر liftـدددددددينتج رقما له ثلاثة تفسيرات ممكنة، فإذا كانت قيمة ال

احد فتعني علاقة طردية قيم مستقلة،أما إذا كانت القيمة أكبر من ويقتضي عدم وجود الأخر، أما إذا كانت القيمة مساوية للواحد فتعني أن ال

 بين المتغيرات مما يعني جودة القواعد الناتجة سابقا.

 نتيجددة ،وهي كددل القواعددد 311لهددا الواحددد ، ظهرت  liftعن القواعددد الارتبدداطيددة التي تفو  قيمددة الـددددددددددددد اسدددددددتعلموعندددمددا 

 الناتجة،والصورة التالية توضح ذلك:
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Figure 5-5 Lift result 

 

Figure 5-6 Association result 
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 التوصيات
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 مقدمة :
 

واجهت هذا  المشاكل و المعوقات التيهذا الباب يتناول ما تم الوصول إليه من خلال هذه الدراسة ، وتوضيح 

 البحث،ثم توضيح بعض التوصياتب التي يمكن للباحثين القادمين مواصلة العمل بها.

 الخلاصة:
 

ب مع زيادة البيانات المخزونة من نظام قواعد بيانات تقليدية إلى نظام تخزين ومعالجة موزعة لتتناسيييي حولت

 ديرت عمليةأالتوسييعة والمعالجة لهذه الكمية الضييخمة من البيانات، حيث حجم البيانات المخزنة عن العملاء وسييهولة 

 Apache Spark،أما معالجة هذه البيانات فتمت عبر  Hiveعبر يها والوصييييييول إل Hadoopتخزين البيانات عبر 

 ول إليها لاحقا لعمل الإقتراحات أو ادخالها في معالجات لاحقة.للوص Hadoopالنتائج في  خزنتومن ثم 

حية المادية العملاء إلى ثلاث فئات معلومة يتميز عملاء كل فئة منها بصفات تختلف عن الأخرين من الناقسم 

ارتباط تسيياعد  تم ايجاد قواعد،وبناء على ذلك والرضييا العام للعملاء عن المنتجات المقدمة لهم  والسييلوك الاسييتهلاكي

 جات مناسبة لإحتياجات أمثاله.مسؤولي التسويق لدى المؤسسات المالية على اقتراح منت

 

  

 المشاكل والمعوقات:
 

 واجهت هذه الدراسة عدة مصاعب هي :

 حثين..عدم توفر بيانات بنكية ومالية حقيقية للتحليل الأكاديمي،وعدم وجود سياسة منح بيانات للبا1

 .ضعف امكانات الأجهزة المتاحة للمعالجة.2

 البيانات وعدم وجود بدائل مجانية.أدوات توليد ترخيص .التكلفة العالية ل3

ين هذه ( ووجود العديد من مشييياكل التوافق بbugsحداثة الأدوات المسيييتخدمة التي توجد ببعضيييها أخطاء  .4

 .مما يعيق الإستخدام الفعال لها الأدوات

هذه ي فصيييييغر المجتمع الالكتروني المتوفر لدعم هذه الأدوات،وعدم توفير الشيييييركات للحلول التي تجدها .5

 الأدوات للمجتمع مفتوح المصدر.

 .ندرة الخبراء المحليين و الإقليميين في هذا المجال و صعوبة الوصول إليهم.6

  احثين الجدد..قلة المراجع التقنية المتوفرة وعدم تغطيتها لكافة المشاكل التي يمكن مواجهتها من قبل الب7

 .Apache Hiveو  centOSمع XAMPP و PHP.عدم القدرة على دمج 8

 



52 
 

 التوصيات:
 نأمل من الباحثين القادمين :

 .بناء على النتائج المتوصل إليها . تصميم نظام دعم اتخاذ قرار1

 اعلي لعرم النتائج.ف.تصميم نظام يعمل على معالجة البيانات اللحظية و دمجه بموقع ت2

 المعرفة منها. غير مهيكلة لإستخلاصشبه مهيكلة و.استخدام هذا النظام على بيانات 3

 

 

  الخاتمة :
لاكي ،ثم اسييتخدمت تقنيات البيانات الضييخمة وذلك وتقسيييم العملاء إلى ثلاث فئات بناء على سييلوكهم الإسييته

 اجهة تفاعلية.ناء على النتائج التي توصل إليها النظام ،ثم عرضت هذه الإقتراحات عبر واقتراح الخدمات الملائمة ب
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وصل إليها لعرض النتائج التي تم الت Laravel frameworkفي هذا الملحق عرض لواجهة الويب التي تم تصميمها بإستخدام 

 :Apache Sparkبإستخدام 
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Figure A-2 Page Displaying Recommended Packages 


