
Библиотека RFM-анализа

Н А Ц И О Н А Л Ь Н Ы Й  И С С Л Е Д О В А Т Е Л Ь С К И Й

Т О М С К И Й  Г О С У Д А Р С Т В Е Н Н Ы Й  У Н И В Е Р С И Т Е Т  ( Н И  Т Г У )

К о м а н д а  T a k e F i v e :

Г о л о в  В . А .

Д а ш п ы л о в а  М . В .

Ш а б а н о в а  Е . Ю .

Р у к о в о д и т е л ь :
Б о г д а н о в  А . Л .



ВЫБРАННЫЕ МЕТОДЫ

RFM

Возможность 

произвести анализ 

при минимальном 

объеме исходных 

данных 

Возможность 

построения матрицы 

взаимоотношений с 

клиентами

Дает более полное 

представление о 

поведении клиента

RF
LRF
M

ПОСТАНОВКА ЗАДАЧИ

RFM

2

Дана клиентская база (ID клиента, Дата транзакции, Сумма покупки)

Требуется выполнить сегментирование и анализ базы методами RFM



СРОК ЖИЗНИ КЛИЕНТА (L)

Дата 
первой

покупки

Дата 
первой

покупки

Дата 
последней
покупки

Дата 
последней
покупки

Текущая 
дата 

Текущая 
дата 
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ДАВНОСТЬ ПОСЛЕДНЕЙ ПОКУПКИ (R)

Дата 
первой

покупки

Дата 
первой

покупки

Дата 
последней
покупки

Дата 
последней
покупки

Текущая 
дата 

Текущая 
дата 
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Дата 
первой

покупки

Дата 
первой

покупки

Дата 
последней
покупки

Дата 
последней
покупки

Текущая 
дата 

Текущая 
дата 

ЧАСТОТА ПОСЕЩЕНИЙ (F)
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Дата 
первой

покупки

Дата 
первой

покупки

Дата 
последней
покупки

Дата 
последней
покупки

Текущая 
дата 

Текущая 
дата 

СУММА ПОКУПОК (М) 
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ТЕРМИНОЛОГИЯ

Дискретная сегментация Метрическая сегментация

R

F

1

2

21

VIP Постоянные

СпящиеТранжиры

Платиновые

Золотые Бронзовые

Серебряные

R

F
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БИБЛИОТЕКА КОМПОНЕНТОВ
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ВЫЧИСЛЕНИЕ ГРАНИЦ

Идентификатор клиента, str

Дата покупки, datetime

Сумма покупки, float

Количество интервалов для R, F,M

Признак, str

Интервал, int

Нижняя граница, float

Верхняя граница, float

Клиентская база: Границы:

9

ВыходВход

Параметры



ID клиента, str

RFM-код, str

Клиент-код:

10

Границы

Клиентская база

ВыходВход

РАСЧЕТ КОДА



Файл с описанием сегментов
(Сегмент, Рекомендации)

Файл с распределением сегментов
(Код, Сегмент)

ID клиента, str

Сегмент, str

Рекомендации, str

Тип отношений, str

Сегмент, str

Объем сегмента, int

Доля сегмента, float

1

2

3

Клиент-код LRFM

2

3

Сводка:

Сегменты:

Клиентская база

11

1

ВыходВход

Параметры

РАСЧЕТ КОДА



СЕГМЕНТИРОВАНИЕ

Клиент-код Сегменты

Параметры

Файл с описанием сегментов

Файл с распределением сегментов

Сводка

1

2
2

1
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ВыходВход



ПОСТРОЕНИЕ КРОСС-СЕГМЕНТОВ

ВыходВход

Сегменты (М)

13

Сегменты (D)

Сегменты «на пересечении»

Сводка

1

2 2

1



РАСЧЕТ СТАТИСТИКИ ПО СЕГМЕНТАМ

14

Вход

Клиентская база

Сегменты

Выход

Сегмент, str

R, F – минимальное, float

R, F – максимальное, float

R, F – среднее, float

R, F – станд. откл., float



ЭВОЛЮЦИЯ ЦЕННОСТИ КЛИЕНТОВ

Выход

ID клиента, str

Сравнение (>, < , =, +, –), str

Сегмент «вчера», str

Сегмент «сегодня», str

Сводка

1

Вход

Сегменты для «новой»
клиентской базы

Сегменты для «старой»
клиентской базы

2

2

1
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АНАЛИЗ ДИНАМИКИ СЕГМЕНТОВ

Месяц, date/time

Объем i-го сегмента М, i=1,2,…,n

Статистика  i-го сегмента М

Файл с границами за месяц Месяц, date/time

Объем j-го сегмента D, j=1,2,…,m

Статистика  j-го сегмента М

1

1

2

2
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Клиентская база

Параметры

ВыходВход
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АРХИТЕКТУРА: НАСЛЕДОВАНИЕ



АРХИТЕКТУРА: КОНФИГУРИРОВАНИЕ

Conf

RFM-описание

RFM-сегменты

Описание-М

Границы
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АРХИТЕКТУРА: КОНФИГУРИРОВАНИЕ

19

R

F

VIP Постоянные

СпящиеТранжиры

R

F

1

2

21 1

4

3

2

1

32

VIP

Новички

Растущие

Потерянные

Разовые



ДЕМОНСТРАЦИОННЫЙ ПРИМЕР

Исходные данные:
клиентская база сети магазинов формата «Luxury»

Продукция сети:
товары роскоши и услуги класса люкс-премиум

Количество записей – 162 610

Количество клиентов – 62 604

Период транзакций – с 22 апреля 2016г. по 6 декабря 2018г.
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КЛИЕНТСКАЯ БАЗА: ОПИСАНИЕ

0

4

8

12

16

Апрель 16 Январь 17 Январь 18 Декабрь 18

Средний чек по месяцам, т.p.

9

10

11

пн вт ср чт пт сб вс
0

20

40

1 2 3 4 5 6 7

Распределение частоты покупок, тыс. ед.

0

4

8

12

16

Апрель 16 Январь 17 Январь 18 Декабрь 18

Количество покупок по месяцам, тыс. ед.

Средняя сумма покупок по дням недели, т. р.
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RFM: ВЫЧИСЛЕНИЕ ГРАНИЦ
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RFM: РАСЧЕТ КОДА
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RFM: СЕГМЕНТИРОВАНИЕ
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RFM: СЕГМЕНТЫ «НА ПЕРЕСЕЧЕНИИ»
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RFM: СРАВНЕНИЕ ЦЕННОСТИ КЛИЕНТОВ
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RFM: АНАЛИЗ ДИНАМИКИ СЕГМЕНТОВ
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RFM: ПРОГНОЗИРОВАНИЕ
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RFM-АНАЛИЗ КЛИЕНТСКОЙ БАЗЫ

0,26

0,29

0,22

0,23

Бронзовые

Серебряные

Золотые

Платиновые

Доли клиентских сегментов (М)  

0,45

0,21

0,11

0,23

Спящие

Транжиры

Постоянные

VIP

Доли клиентских сегментов (D)

Платиновые 0,23

Золотые 0,17 0,05

Серебряные 0,19 0,10

Бронзовые 0,26
VIP Постоянные Транжиры Спящие

Доли сегментов «на пересечении»

0

1000

2000

3000

4000

апр.16 апр.17 апр.18

Динамика  объема сегментов (M)

Золотые

Серебряные

Бронзовые

Платиновые

0

1000

2000

3000

4000

апр.16 апр.17 апр.18

Динамика  объема сегментов (D)

Постоянные

Транжиры

Спящие

VIP
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RFM-АНАЛИЗ КЛИЕНТСКОЙ БАЗЫ

0,04

0,04

0,05

0,2

0,67

Ценнность увеличилась

Ценность снизилась

Ценность не изменилась

Пришли

Ушли

Статистика изменения ценности клиентов

0,2 0,18
0,23

0,4

0,23

0,17

0,23

0,36

VIP Постоянные Транжиры Спящие

База до 30.06.17г.

База после 30.06.17г.

0

20000

40000

60000

80000

Апрель 16 Апрель 18

Динамика среднего чека

0

1

2

3

4

Апрель 16 Апрель 18

Динамика средней частоты

VIP

Постоянные

Транжиры

Спящие

0

10

20

30

Апрель 2016 Апрель 2018

Динамика средней давности

Изменение долей сегментов для двух периодов



RFM-АНАЛИЗ КЛИЕНТСКОЙ БАЗЫ

0

250

500

750

1000

апр.16 апр.17 апр.18 апр.19

Объем сегмента VIP на полгода
вперед (декабрь 2016-май 2019)

0

1000

2000

3000

4000

апр.16 апр.17 апр.18 апр.19

Объем сегмента Спящие на полгода
вперед (декабрь 2016-май 2019)

2

2,5

3

апр.16 апр.18

VIP: динамика посещений

0

20000

40000

60000

80000

апр.16 апр.18

VIP: динамика среднего чека
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0

10000

20000

апр.16 апр.18

20

21

22

23

24

25

апр.16 апр.18

Спящие: динамика посещенийСпящие: динамика  среднего чека

Факт Модель Прогноз



LRFM-АНАЛИЗ КЛИЕНТСКОЙ БАЗЫ
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Платиновые 0,15 0,06 0,01

Золотые 0,01 0,03 0,03 0,05

Серебряные 0,01 0,02 0,32

Бронзовые 0,33
Лучшие Постоянные Транжиры Неопред.0,04

0,05

0,14

0,28

0,49

Потенциальные

Потребители ресурсов

Основные

Потерянные

Новые

Доли клиентских сегментов (D) Доли сегментов «на пересечении»

L

R

Установление 
отношений

Потерянная 
связь

Тесная
взаимосвязь

Потенциальная
связь

0,35 0,37

0,23 0,05

Матрица взаимоотношений с клиентами

F

M

Постоянные 
клиенты

Неопределенные
клиенты

Лучшие
клиенты

Транжиры

0,1 0,69

0,15 0,06

Матрица ценности клиентов

0,33

0,35

0,11

0,21

Бронзовые

Серебряные

Золотые

Платиновые

Доли клиентских сегментов (M)

LRFM-АНАЛИЗ КЛИЕНТСКОЙ БАЗЫ



LRFM-АНАЛИЗ КЛИЕНТСКОЙ БАЗЫ

0,03

0,03

0,06

0,2

0,67

Ценность увеличилась

Ценность снизилась

Ценность не изменилась

Пришли

Ушли

Статистика изменения ценности клиентов

0,17 0,16

0,07

0,6

0,16
0,09 0,07

0,69

Лучшие Постоянные Транжиры Неопределенные

База до 30.06.17г.

База после 30.06.17г.

0
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3000

4500

6000

апр.16 апр.17 апр.18

Динамика объемов сегментов (D)

Лучшие

Постоянные

Транжиры

Неопределенные

0

1000

2000

3000

4000

апр.16 апр.17 апр.18

Динамика объемов сегментов (M)

Серебряные

Бронзовые

Платиновые

Золотые
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СПОРНЫЙ ВОПРОС
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СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ


