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RFM analizi nasıl yapılır?
RFM analizi nasıl yapılır? RFM analizi, müşterilerin satın alma alışkanlıklarını ölçerek temel
müşteri segmentlerini belirlemek için kullanılan bir istatistiksel analiz yöntemidir.
Müşterileri; Yenilik (Recency), Sıklık (Frequency) ve Tutar (Monetary) değerlerini
tespit edip bir skorlama modeli üzerinden sıralayarak etiketleme işlemidir. RFM analizi ile
müşteriler segmentlere ayrılıp her bir segmente özel olarak satış ve pazarlama taktikleri ve
uygulamaları geliştirilebilir.

RFM Analizinin Temel Adımları
Veri Toplama: RFM analizi için gerekli olan müşteri verilerinin toplanması1.
gerekmektedir. Bu veriler genellikle müşteri veri tabanlarından elde edilir. İhtiyaç
duyulan veriler şunlardır:

Yenilik (Recency) Değeri: Müşterinin en son satın alma yaptığı tarih.
Sıklık (Frequency) Değeri: Müşterinin belirli bir zaman diliminde kaç kez satın
alma yaptığı.
Tutar (Monetary) Değeri: Müşterinin satın alma işlemlerine toplam ne kadar
para harcadığı.

RFM Değerlerinin Hesaplanması:2.
Yenilik Değeri (Recency): Müşterinin son işlem yaptığı gün ile RFM analizinin
yapıldığı gün arasındaki fark gün cinsinden hesaplanır.

Yenilik Değeri = (Bugün) – (Müşterinin Son İşlem Günü)
Yenilik değeri ne kadar düşükse, müşterinin skoru o kadar yüksek olmalıdır.

Sıklık Değeri (Frequency): Müşterinin veri tabanında bulunan tüm satın alma
işlem sayısıdır.

Aynı anda yapılan çok sayıda ürün alımı tek bir alışveriş olarak
değerlendirilmelidir.
Sıklık değeri ne kadar yüksekse, müşterinin skoru o kadar yüksek olmalıdır.

Tutar Değeri (Monetary): Her bir müşterinin ayrı ayrı toplam satış cirolarıdır.
Tutar değeri ne kadar yüksekse, müşterinin skoru o kadar yüksek olmalıdır.

Skorlama: Her müşteri, üç kategorik değerin her birinde basit ölçekli bir skalada3.
sayısal olarak sıralanır. Genellikle bu sıralama 1 ile 5 arasında yapılır. Bununla
beraber, harfler (A, B, C,…) veya özel isim etiketleri (Platinum, Gold, Klasik vb.) ya da
sıfat tanımlamaları (Şampiyonlar, Sadık Müşteriler vb.) ile de sıralama yapılabilir.
Müşteri Segmentasyonu: Müşteriler, hesaplanan RFM skorlarına göre segmentlere4.
ayrılır. Örneğin, “En İyi” müşteri, her kategoride en yüksek puanı alan müşteri
olacaktır. Müşteriler, satın alma alışkanlıklarına göre farklı segmentlere ayrılabilir.
Pazarlama Stratejileri Geliştirme: Her segmente özel olarak pazarlama stratejileri5.
ve uygulamaları geliştirilir. Örneğin, sık alışveriş yapan müşterilere özel kampanyalar
düzenlenebilirken, uzun süredir alışveriş yapmayan müşterilere yeniden etkileşim
kurma çağrıları yapılabilir.
Analiz ve Değerlendirme: RFM analizi sonuçları düzenli olarak değerlendirilir ve6.
pazarlama stratejileri optimize edilir.

https://nurettinalabay.com.tr
https://nurettinalabay.com.tr/rfm-analizi-nasil-yapilir/
https://nurettinalabay.com.tr/


RFM analizi nasıl yapılır?
______________________________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________________________
nurettinalabay.com.tr

2

RFM Analizinde Dikkat Edilmesi Gerekenler
Sektörel Farklılıklar: Satın alma sıklığı, sektöre ve ürün türüne göre değişebilir. Bu
nedenle, analiz yapılırken sektörel ortalamalar ve müşteri davranışları göz önünde
bulundurulmalıdır.
Veri Kalitesi: Doğru ve güncel veriler kullanmak, analiz sonuçlarının güvenilirliği için
önemlidir.
Segmentasyon Kriterleri: Segmentasyon için kullanılacak kriterler, şirketin
hedeflerine ve müşteri tabanına göre belirlenmelidir. Örneğin, bazı şirketler için
müşteri başına kar marjı önemliyken, bazıları için müşteri sayısı daha öncelikli olabilir.
Analiz Sıklığı: Analizin ne sıklıkla yapılması gerektiği, işletmenin dinamiklerine ve
müşteri davranışlarındaki değişikliklere göre belirlenmelidir. Özellikle hızlı değişen
sektörlerde analizler düzenli olarak güncellenmelidir.
Ek Kriterler: RFM analizi optimize edilmek istenirse demografik bilgiler, coğrafi
veriler ve B2B’de müşteri adları gibi ek özellikler de kullanılabilir.

RFM Analizinin Faydaları
Müşterilerin satın alma alışkanlıklarının anlaşılmasını sağlar.
Müşteri segmentasyonu yapılmasına yardımcı olur.
Müşterilere özel pazarlama stratejileri geliştirmeyi destekler.
Pazarlama kaynaklarının daha verimli kullanılmasını sağlar.
Müşteri sadakatini artırmaya yönelik stratejiler geliştirilir.
Şirketlerin hangi müşterilerine daha çok yatırım yapması gerektiğini belirlemelerine
yardımcı olur.
Kaybedilmek üzere olan müşterileri tespit etmeyi sağlar.
Satış ve pazarlama faaliyetlerini daha odaklı hale getirir.
Pazarlama kalitesini artırır.
Büyüme alanları hakkında kapsamlı bilgi sağlar.

Özetle, RFM analizi, müşteri verilerini kullanarak etkili segmentasyon ve pazarlama
stratejileri oluşturmak için kullanılan güçlü bir araçtır. Doğru uygulandığında, şirketlerin
müşteri ilişkilerini geliştirmelerine ve karlılıklarını artırmalarına yardımcı olur.
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