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1.

ПОСТАНОВКА ЗАДАЧИ
Цель, сегментация, данные
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Постановка задачи

Цель: разработать библиотеку компонентов  

для решения задачи сегментации с помощью 

платформы Loginom

Задачи:

● Изучить методы сегментации

● Освоить возможности АП Loginom

● Разработать библиотеку компонентов

● Протестировать на реальных данных



2.

МЕТОДЫ И АЛГОРИТМЫ
Краткая характеристика методов
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Методы и алгоритмы
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● RF

● RFM

● LRFM

● Кластеризация по 

LRFM
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Length

Recency

Frequency

Monetary

Деление на 16 сегментов. LRFM-код — 4 символа

↑ - если у клиента значение лучше среднего;

↓ - если хуже среднего.

Матрица отношений с 

клиентами

Матрица потребительских 

ценностей
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Интерпретация LRFM H.C. Chang & H.P. Tsai



Кластерный анализ параметров L,R,F,M

● Использование 

алгоритмов k-means и g-

means

● Объединение в 

устойчивые группы

● Необходим детальный 

анализ после 

кластеризации
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3. 

ОПИСАНИЕ БИБЛИОТЕКИ 

КОМПОНЕНТОВ
Функциональность, параметризация, наследование
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Компоненты библиотеки 
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1. Очистка транзакций

2. RF 3. RFM

4. RF и 5. RFM (по интервалам)

6. Интерпретация RF/RFM

7. LRFM сегментация 

8. LRFM (по средним)

9. Расчёт средних LRFM

10. Кластеризация по LRFM
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1. Входной набор данных
● Дата

● ID клиента

● Сумма

2. Управляющие 

переменных
● Дата актуальности

● Учёт клиентов с низким F

● Минимальное F

● Количество групп (R)

● Количество групп (F)

3. Сегментированные 

данные
● ID клиента

● RF код

● Группа Recency

● Группа Frequency

4. Выходной набор данных
● ID клиента

● Давность

● Количество

5. Переменные
● Дата актуальности

● Количество групп (R)

● Количество групп (F)

● Средняя давность

● Средняя частота

6. Границы квантования
● Идентификатор интервалов

● Номер интервала

● Нижняя граница

● Верхняя граница

7. Одновизитники
● ID клиента

● Давность
● Количество

RF анализ
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1. Входной набор данных
● ID клиента

● Длина отношений

● Давность

● Количество

● Сумма

4. Центры кластеров
● Номер кластера

● Длина отношений

● Давность

● Количество

● Сумма

3. Выходной набор данных
● ID клиента

● Номер кластера

● Длина отношений

● Давность

● Количество

● Сумма

2. Переменные для кластеризации
● Автоопределение числа кластеров

● Минимальное количество кластеров

● Максимальное количество кластеров

● Порог разделения кластеров

● Количество кластеров

Кластеризация по LRFM



1. Предварительная 

очистка транзакций
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Функциональность библиотеки компонентов

2. Произвольное 

число интервалов 

для параметров 

R, F и M

8. Автоматический 

расчет границ 

интервалов для R, 

F и M

3. Экспертное 

задание границ 

интервалов

7. Выбор количества

LRFM сегментов

6. Пользовательская 

интерпретация 

сегментов

5. Просмотр 

результатов с 

помощью 

визуализаторов

4. Просмотр и 

выгрузка отчётов
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Наследование и параметризация
возможности Loginom

Переменные

● Дата актуальности

● Количество интервалов для R, F, M

● Обработка/удаление пропущенных 

значений

● Выбор/удаление отрицательных 

значений

● Учёт/фильтрация клиентов с 

небольшим количеством посещений

● Выбор количества LRFM-сегментов
Пример наследования



Пользовательская интерпретация
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Описание

Данный компонент 

интерпретирует 

RF/RFM код клиента 

из внешнего файла.

Вход

Клиенты с кодом группы

Количество групп по R,F,M

Путь к нужному файлу 

интерпретации создается 

автоматически.
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RF, RFM

◉ Потерянный (111, 121, 212, 211, …)

◉ Новый (311, 312, 411, 412, 511, …)

◉ Норма (242, 313, 333, 351, 424, …)

◉ Перспективный (335, 355, 453, 534, …)

◉ Лучший (555, 554, 454, 455, 445,  …)

Пользовательская интерпретация



4. 

ДЕМОНСТРАЦИОННЫЙ 

СЦЕНАРИЙ
Наборы клиентов, выводы, рекомендации
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Набор данных
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всё, что может помочь человеку 

самостоятельно или с помощью 

профессионалов осуществить 

ремонт в квартире и обустроить 

свой дом.

сети магазинов формата DIY
(товары для ремонта, стройки, садоводства и т.п.)
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Статистика по данным

● Период:

01.09.16 –11.05.19

● 661 183 записей

● 240 482 клиента

● 190,07 среднее 

кол-во дней с 

последней покупки

● 2,72 визитов в 

среднем от одного 

клиента в год

● 2 643,15 ₽ 
средний чек

● 68,65 % разовых 

покупателей

● 19 785 покупок в 

среднем в месяц

● 52 296 176 ₽ 
средний доход в 

месяц



RFM анализ (интервалы)

★ Возможность 

задания 

экспертных границ

★ Расчёт средних  

R, F и M

★ Пользовательская 

интерпретация
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Номер 

интервала

Recency

(дни)

Frequency

(визиты)

Monetary

(рубли)

1 > 248 0 - 2 0 - 2 500

2 94 - 248 3 - 4 2 500 - 5 400

3 48 - 93 5 - 8 5 400 - 10 400

4 31 - 47 9 - 16 10 400 - 22 100

5 0 - 30 > 16 > 22 100

Интервалы
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RFM код клиента
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Результат



LRFM сегментация
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★ Интерпретация 

внутри компонента

★ Отдельный вход для 

даты первой 

покупки/регистрации

★ Выбор варианта 

интерпретации
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LRFM код и средние значения

Параметр
Среднее 

значение

Длина отношений

(дни)
69,79

Давность покупки

(дни)
190,07

Частота визитов

(количество 

посещенией)
2,72

Сумма клиента

(рубли)
7 122,42
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Результат



Выводы

● Разовые покупатели, в большинстве, 

являются новыми клиентами

● Необходимо подталкивать новых 

клиентов на повторную покупку

● Стараться переводить из 

“потенциальных” в “лучшие”

● Корректировать и точнее настраивать 

модели под предметную область
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Очистка транзакций



29RF анализ (интервалы)
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RFM анализ
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LRFM сегментация
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Кластеризация по LRFM



33Вариант использования



34Вариант использования



35Вариант использования



“

“В сущности, все модели неправильны, 

но некоторые полезны”.
Джордж Бокс

36



Спасибо за 

внимание!

Ваши вопросы?
Вы можете нас найти @slashdenis21 @ikari888

www.nngasu.ru
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