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RFMによる顧客評価とは

•• 顧客を顧客を33つの指標（最終購買日、購買回数、購つの指標（最終購買日、購買回数、購
入金額）でランク付けを行う顧客分析方法です。入金額）でランク付けを行う顧客分析方法です。

•• それぞれの頭文字をとってそれぞれの頭文字をとってRFMRFM分析と名づけられ分析と名づけられ
ています。ています。

–– RRははRecency(Recency(最終購買日最終購買日))

–– FFははFrequency(Frequency(購買回数の累計購買回数の累計))

–– MMははMonetary(Monetary(購入金額の累計購入金額の累計))

を意味しています。を意味しています。
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一般的な一般的なRFMRFM分析の顧客評価とは？分析の顧客評価とは？

顧客を顧客をRFMRFMの意味のあるグループに分類し、の意味のあるグループに分類し、
そのグループごとにリピート購入のアプローチをかけます。そのグループごとにリピート購入のアプローチをかけます。 （（DMDM、アウトバウンドなど）、アウトバウンドなど）

※RFMｾﾙｺｰﾄﾞは㈱ジェリココンサルティング様の登録商標です。
1. Rのランクが高いほど将来の企業収益に貢献してくれる可能性が高い

2. Rのランクが低ければFやMのランクが高くても他社に奪われている可能性が高い

3. Rのランクが同じならFのランクが高いほど常連客

4. Rのランクが同じならFやMのランクが高いほど購買力があるお客様

5. RやFのランクが高くてもMが少ないお客様は購買力が低い

6. Fのランクが低くMが高いお客様はRの高いほうが良いお客様

7. Fのランクが上がらないか下がっているお客様は他社に奪われている可能性が高い

8. RFM全てが低いお客様は切り捨ても検討

RFMRFMのの125125のグループに分類のグループに分類
した結果、顧客には右のようなした結果、顧客には右のような

傾向が見られます。傾向が見られます。

R(Recency) F(Frequency) M(Monetary)

最終購入日 累計購入回数 累計購入金額

R5

R4

R3

R2

R1

２ヵ月以内( 18%)

９ヵ月以内(12%)

３ヵ月以内( 5%)

６ヵ月以内(11%)

１０ヵ月以上(54%)

F5

F4

F3

F2

F1

20回以上( 5%)

3回以上(18%)

15回以上( 7%)

7回以上(11%)

2回以下(59%)

M5

M4

M3

M2

M1

¥90,000以上 ( 3%)

¥15,000以上 (15%)

¥60,000以上 ( 4%)

¥30,000以上 (17%)

¥15,000未満(61%)

ＲＦＭセルコード ： 125の部屋

R

F

M
551 541 531 521 511

552 542 532 522 512

553 543 533 523 513

554 544 534 524 514

555 545 535 525 515

551 541 531 521 511

552 542 532 522 512

553 543 533 523 513

554 544 534 524 514

555 545 535 525 515

551 541 531 521

552 542 532 522

553 543 533 523

554 544 534 524

551 541 531 521 511

552 542 532 522 512

553 543 533 523 513

554 544 534 524 514

555 545 535 525 515

551 541 531 521

552 542 532 522

553 543 533 523

554 544 534 524

551 541 531 521 511

552 542 532 522 512

553 543 533 523 513

554 544 534 524 514

555 545 535 525 515

551 541 531 521

552 542 532 522

553 543 533 523

554 544 534 524

551 541 531 521 511

552 542 532 522 512

553 543 533 523 513

554 544 534 524 514

555 545 535 525 515
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RFM分析の新しい考え方分析の新しい考え方

•• 顧客は顧客は

–– いつロイヤルカスタマーになるのか？いつロイヤルカスタマーになるのか？

–– いつ離反してしまうのか？いつ離反してしまうのか？

–– 誰にＤＭを出せば良いのか？誰にＤＭを出せば良いのか？

–– 何をすればロイヤルカスタマーになるのか？何をすればロイヤルカスタマーになるのか？

–– 何をすれば離反を食い止められるのか？何をすれば離反を食い止められるのか？

顧客顧客の購買動向の移り変わりを把握することでの購買動向の移り変わりを把握することで

新たな戦略が見えてきます新たな戦略が見えてきます
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新しい新しいCRMCRMモデルモデル

折込広告による

ファーストコンタクト

ＤＭ

WEB POINT

カタログ

キャンペーン

WEB・携帯により

ロイヤルカスタマー（（RFM+RFM+時系列）時系列）

RFMRFM分析に「時系列」という座標軸を加え、分析に「時系列」という座標軸を加え、顧客顧客に対するプロモーションデータとそのレスポンスに対するプロモーションデータとそのレスポンス
データを掛け合わせることで、ロイヤルカスタマー育成の最適化をサポートします。データを掛け合わせることで、ロイヤルカスタマー育成の最適化をサポートします。

FF
RR

MM

××
PromotionPromotion

ADADlutionlution AnalyzerAnalyzer
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ADADlutionlution AnalyzerAnalyzer

「裁断面：R」

「裁断面：F」

「裁断面：M」

蓄積された売上データ及び顧客データ、ポイントデータ等の履歴を元に、顧客を分析するシステムです。顧客の蓄積された売上データ及び顧客データ、ポイントデータ等の履歴を元に、顧客を分析するシステムです。顧客の
分析～プロモーションまで、顧客囲い込みに有効な一連の流れをサポートします。分析～プロモーションまで、顧客囲い込みに有効な一連の流れをサポートします。
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システム連動イメージシステム連動イメージ

AADDlutionlution
Media MIXMedia MIX
戦略シナリオ戦略シナリオ ＋ ＋

ショッピングカートシステムショッピングカートシステム

MOSTMOST （折込広告・仮説検証システム）（折込広告・仮説検証システム）

通販マーケッター通販マーケッター （通販受注出荷システム）（通販受注出荷システム） ADlutionADlution AnalyzerAnalyzer （顧客分析システム）（顧客分析システム）

WEBWEB連動型連動型
CRMCRM DataBaseDataBase

優良顧客の「ロイヤルカスタマー」化優良顧客の「ロイヤルカスタマー」化優良・有効優良・有効 顧顧客客DBDBの最適化の最適化

販促DataBaseDataBase

･･クレジット決済機能クレジット決済機能

･･アフィリエイト機能アフィリエイト機能

･･アクセスログ解析アクセスログ解析

･･ECECブログ構築ブログ構築

･･メルマガ配信メルマガ配信

他社サービスの利用他社サービスの利用

・ADlution MAP
・ADlution CRM DB 
・ADlution Analyzer

・新聞広告
・雑誌広告
・折込広告
・DM広告

・カタログ広告

・WEB広告
・WEBリサーチ
・eCRMシステム

・モバイルシステム
・SEO＆ECマネジメント

紙媒体紙媒体 WEBWEB媒体媒体 AreaDBAreaDB・・
顧客顧客DBDB分析分析

プロモーションプロモーション
の最適化！！の最適化！！

1・仮説
2・検証
3・分析
4・実施


