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ＲＦＭ分析

ＲＦＭ：分析とは
RFM分析は、お客様のこれまでの行動を下記の３つに分類してランク分けを行い、
拡販のための行動を、コスト・時間・労力を少なく効果的に行うためのものです。

・最近買ってくれたお客様
・よく買ってくれるお客様
・これまでの購入金額の多いお客様

この考え方に基づいた３つの視点を、次のようにR、F、Mという文字で表します。
Ｒ Recency（リセンシィー）・・・・・最終来店日（直近の購入日）
Ｆ Frequency（フリクエンシィー）・・利用回数
Ｍ Monetary(マネタリィー)・・・・・購入金額

そして個々のお客様にR、F、Mそれぞれのランク付けを行い、3つのランクの組合せで分類
します。RFM分析は、このような方法でお客様をランク分けして、それぞれのランクに合わ
せて、効果的な拡販のための行動を行うためのものです。

本パッケージでは、Ｒ，Ｆ，Ｍをそれぞれ５段階のランクに分類し、そのランクの組み合
わせでグループ分けする事により、行っています。P.２５ 参照参照

ＲＦ、ＲＭ、ＦＭ分析（２次元クロス集計）とは

ＲＦＭ分析の３つのパラメータのうち２つのみでランク付けを行います。
パラメータの設定が少なく、分析結果が見やすくなります。
２次元クロス集計は、ＲＦＭ分析のパラメータ指定画面で指定します。
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操作手順

※新規/修正部分を選択します。

※データ形式の指定を選択します。
いいお客様Ｐｒｏは、Excel2000以上のエクセルブックまたはCSV形式のファイル、
Access MDB型式及びAccess accdb形式をサポートしています。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。

※ワンポイント

で保存したパラメータを読み込むことができます。

前回の結果をExcelを起動して表示します。

で内蔵しているサンプルデータを使用できます。
各種パラメータも自動設定されますので
最初はこの機能で体験してください。

サンプルデータの形式は、３種類を用意していますので、該当のデータをお使いください。
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ＲＦＭ分析：（外部ファイル名の指定）

顧客情報：お客様の属性（お客様番号・お名前・住所等）のデータ
購買情報：お客様の購買の記録

１つのファイルに顧客情報と購買情報がある場合は
購買金額は顧客情報にあるを選択してください。

２つのファイルに顧客情報と購買情報が分かれている場合は
購買金額は購買情報にあるを選択してください。
・外部データがExcelブックで、１つのブックに顧客情報のシートと購買情報のシートがある
・外部データがAccess MDBで、１つのファイルに顧客情報のテーブルと購買情報のテーブルがある
場合も
購買金額は購買情報にあるを選択してください。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。

※ワンポイント

で、使用履歴から選択する事ができます。
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外部データがAccess MDB の場合、下記画面が表示される場合があります。

この場合は、画面の指示に従って、必要なファイルを マイクロソフトのホームページ
からダウンロードしてください。
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ＲＦＭ分析：（対象シートの指定：Ｅｘｃｅｌデータの場合）

※顧客情報、購買情報の対象データがあるシート名を指定してください。

※データの１行目がタイトルの場合は、先頭行をタイトル名として扱うにチェックを入れてください。
タイトル行が複数行の場合はその行数を指定します。
例えば３とすると、データの先頭３行は無視して分析します。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。

※ワンポイント
データの先頭行がタイトルの場合は、

をクリックして、チェックを入れてください。



- 8/81 -

ＲＦＭ分析：（先頭行の指定：ＣＳＶデータの場合）

※

データの１行目がタイトルの場合は、
先頭行をタイトル名として扱うにチェックを入れてください。
タイトル行が複数行の場合はその行数を指定します。
例えば３とすると、データの先頭３行は無視して分析します。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。
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ＲＦＭ分析：（対象テーブルの指定：Ａｃｃｅｓｓデータの場合）

※顧客情報、購買情報の対象データがあるテーブルを指定してください。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。
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ＲＦＭ分析：（フィールドの指定）

※お客様を特定できるキーのフィールドを指定してください。

※顧客情報、購買情報が分かれている場合は、
結びつけができるようキーの指定をしてください。

※データ上の購買金額が
金額として記録されているか、単価×数量 という形で記録されているかを選択してください。

※購買日を指定してください。

※F12:次へをクリックして処理を進めます。

をクリックすると、

が表示されます。

各ボタンでデータ内容がすべて表示されます。
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※ワンポイント

データを絞り込むこともできます。
チェックを入れると、ボタンが使用できるようになります。

例えば、サンプルデータでは、購買情報はサンプル_購買情報.XLSにありますので
下記のような画面が表示されます。

商品を特定できるフィールドを指定し、その内容を抽出条件に指定すれば
指定した商品のみを分析対象にする事ができます。

抽出条件は、
・指定文字を含む

その指定文字がどこかに指定されていれば抽出されます。
0002を指定した場合
0002000 ---> 0002を含むので抽出されます。
0001000 ---> 0002を含まないので抽出されません。（対象データとはなりません）

・指定文字と一致
その指定文字が完全に一致すれば抽出されます。
0002を指定した場合
0002 ---> 0002と完全に一致するので抽出されます。
0002000 ---> 0002では無いので抽出されません。

・指定文字と一致（範囲指定）
指定文字と一致でその範囲を指定する事ができます。

指定は、３つまで行う事ができます。

にチェックを入れると
購買データにない、顧客情報は無視し、購買データのある顧客のみで分析を行います。
RFM値の計算には無関係ですが、購買のあったお客様のみを顧客一覧に出力する事ができます。
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ＲＦＭ分析：（ＲＦＭパラメータ設定）

※集計方法
・ＲＦＭ分析

ＲＦＭ３つのパラメータで分析を行います。
・２次元クロス集計

ＲＦＭ３つのパラメータのうち２つで分析を行います。
例えば、ＲＭ分析では、最終来店日時と購買額での分析を行います。

※ＲＦＭ分析パラメータ

Ｒ、Ｆ、Ｍそれぞれについてランクの範囲を指定します。
・基準日

この日付から最終購買日付が何日前かを計算します。
基準日を超える日付のデータは無視されます。
現在の日付未満を指定してください。
例えば

2013年1月31日を指定した場合、2013年2月1日以降のデータは無視
2013年1月30日は１日前

となります。

データから一番新しい日付を見つけ自動設定します。
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サンプルを設定します。サンプルの値は、下記の通りです。

・ランク値 ・基準日 ・開始日（指定されていれば）
・購買情報は、お客様毎に一日に複数回あっても１回と数える（指定されていれば）
の各条件で各人数を計算し表示します。
ランク値決定の補助情報となります。

F12:開始で、計算し下記画面を表示します。

ＲＦＭ分析パラメータのランクの範囲を保存/読込を行います。
テンプレートの操作はP.３５を参照してください。

ランク範囲の指定をマウス操作で行う事ができます。
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現在のランク値を規定値として保存します。
新規のデータを扱う場合の、規定値となります。

規定値からランク値を設定します。

データの購買日が指定日付より前のデータを無視します。

購買データの最小購買額等の値を知る事ができます。
データ正当性の目安として利用します。

開始日～基準日の範囲で各地を得て、表示します。

チェックをつけると、１お客様の一日の購買回数は１回と数えます。
ｐｏｓデータ等で、品目が分かれている場合に利用します。
チェックをつけない場合は、回数は購買データの数となります。
例）

2013/02/01 大根 180
2013/02/01 人参 100
2013/02/01 蒟蒻 50

チェックをつけない場合の回数 ３
チェックをつけた場合の回数 １

□チェックを入れない場合（規定値）
金額が０円のデータも、処理します。
来店ポイント等で、購入しなくても購買記録をとっている
場合等に使用します。

■チェックを入れた場合
金額が０円のデータは、処理しません。

□チェックを入れない場合（規定値）
金額がマイナス（値引き等）のデータも処理します。

■チェックを入れた場合
金額がマイナス（値引き等）のデータは処理しません。
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後述するシミュレートを行った結果から、ＲＦＭ分析パラメータをセットします。

採用したいＲＦＭ分析パラメータを選択して、

でセットができます。
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※ＲＦＭ分析パラメータのシミュレート

ＲＦＭ分析パラメータの値を、増減しながら最適な値を求める為の資料を出力
します。（最大２５６通り）
下記画面で、設定を行ってください。

シミュレートするＲＦＭ分析パラメータの値を表示します。

各設定を行い、 をクリックしてください。

出力される結果から最適な値を選択して、
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※ＲＦＭ分析パラメータのシミュレートの流れ

①基準となるRFM分析パラメータを設定

②変化させるものを指定

変化させる(Upする)

基準値から指定回数分指定％づつ増加させます。

変化させる(Downする)

基準値から指定回数分指定％づつ減少させます。

変化させる(自動増減)

基準値を中央として指定回数分前後に指定％づつ増減させます。

③出力するものを選択する。
例えば Ａグループの人数が全体の２０％程度にしたいという目標があった場合

④Ｆ１２：シミュレートをクリックして、シミュレートを開始する。
次画面でファイル名を設定し、実行キーをクリックするとシミュレートが開始されます。

⑤結果を見る
サンプルデータの場合は、Ａグループが２０％近辺のＩＤは、複数あります。

この中で、Ａグループ以外の比率が望みの割合に近いIDを決める
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⑦ＲＦＭ分析パラメータ画面で、「シミュレート値セット」ボタンをクリックする。

⑧表示された画面から⑤で決めたＩＤを選択して、「ＲＦＭ値を画面にセット」をクリックする。

ＲＦＭ分析値がセットされる。
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※ＲＦＭ分析でのグループ分け

ＲＦＭ分析パラメータの値によるグループ分けを指定します。
設定するグループを指定し、
該当の枠部分をクリックするか又は Shiftキーを押しながらマウスポインタを
該当の枠の上に動かす事によって指定します。

サンプルを設定します。サンプルはこのマニュアルの記載にある値です。

現在のグループ値を規定値として保存します。
新規のデータを扱う場合の、規定値となります。

規定値からランク値を設定します。
テンプレートについてはP.３１を参照してください。

下記画面でＲ視点からだけではなく、Ｒ，Ｆ，Ｍの各視点から設定できます。

Ｒの視点にある「Ｆから複写」で、Ｆの視点のグループ分けをＲ視点に複写します。
他のボタンもそれぞれ他視点からグループ分けを複写します。

１つ上位に分類します。例えば グループＢはグループＡになります。

１つ下位に分類します。例えば グループＡはグループＢになります。

操作を１つ戻します。(Undo)

戻した操作を１つ進めます。(Redo)
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ＲＦＭ分析でのグループ分けの各設定の保存/読込を行います。
テンプレートについてはP.３５を参照してください。

P.２１ 参照 参照

全てを「設定するグループ」で指定したグループにします。

１つ上位に分類します。例えば グループＢはグループＡになります。

１つ下位に分類します。例えば グループＡはグループＢになります。

操作を１つ戻します。(Undo)

戻した操作を１つ進めます。(Redo)
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※ＲＦＭ分析でのグループ分けのシミュレート

ＲＦＭ分析でのグループ分けを、変化させながら（上位２段階、設定値、下位２段階）
増減しながら最適な値を求める為の資料を出力します。

をクリックしてください。

出力される結果から最適な値ものを選択して、段階を決めてください。

決めた段階を、画面から下記ボタンで設定してください。
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※出力物の選択

最初の画面で、 F12:次画面 を押すと下記画面が表示されます。
出力物の選択をおこないます。

出力物は、下記のものがあります。（内容は見本を参照してください）
RFM解析パラメータ グループ履歴 Ｒ視点人数 Ｆ視点金額
グループ値 Ｒ視点金額 Ｍ視点人数
RFM顧客一覧 Ｆ視点人数 Ｍ視点金額
期間別回数金額
期間別回数金額(拡張)
Ｒのデシル値 Ｒのデシル顧客一覧
Ｆのデシル値 Ｆのデシル顧客一覧
Ｍのデシル値 Ｍのデシル顧客一覧

ＲＦＭ顧客一覧については、下記が選択されている場合

グループ履歴が出力されます。
グループ履歴については次ページをご覧ください。
なお、この場合グループ履歴のグラフも出力されます。

曜日フィルタ

にチェックを入れると指定した曜日のデータだけを対象とします。
例えば週末だけのいいお客様を見つけ出す場合は
土 日 の曜日を指定します。

指定日フィルタ

にチェックを入れると指定した日のデータだけを対象とします。
例えば月末だけのいいお客様を見つけ出す場合は
30 や 31 の日を指定します。
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※グループ履歴について
ＲＦＭ分析では、基準日（全ての購買情報で一番最近の購買日 通常は前日とかになる）にて分析
を行います。この基準日を自動的に過去にづらす事により、過去のお客様の購買状況をさかのぼって
見ることができます。
例えばＲＦＭ顧客一覧では

200 9 2 009 200 9 2 009 200 9 2 009 200 9 2 010 201 0 2 010 201 0 2 010 RFM値 ｸ ﾞ

06/ 23 0 7/23 08/ 23 0 9/23 10/ 23 1 1/23 12/ 23 0 1/23 02/ 23 0 3/23 04/ 23 0 5/23 ﾙ ｰ

X: 111 C :5 21 C: 521 C :5 32 C: 532 C :53 2 C: 532 C :53 2 B: 533 B :53 3 B: 533 B :53 3 53 4 A

基準日を 2010/06/23 としますと、基準日時点ではランクＡのいいお客様です。
１月づつ遡って見ると、順調にこの１年程度でランクが上がっています。
このようなお客様は今後もいいお客様である可能性が高いので、大事にフォローする必要があります。

X:111 C:522 C:522 C:522 X:122 C:532 C:532 B:533 E:133 E:133 E:133 B:533 534 A

このようなお客様は、基準日現在ではランクＡのいいお客様ですが、過去は来店がすくなく、
過去の購買金額等の情報で上のランクにきていると思われます。
最近また来店いただいているようなので積極的にアプローチする必要があります。

X:111 C:521 C:522 B:533 B:533 B:533 A:534 A:534 A:544 A:544 A:544 B:444 344 B

このお客様は、基準日現在ではランクＢですが、２ヵ月以前はよく来ていてくれるお客様です。
何らかの理由で足が遠のいています。エベント案内等で来店を促す工夫が必要と思われます。

また、グループ履歴のグラフでも傾向を見ることができます。

※購買日について
下記場合は、2001/01/01 として計算されます。
①2001/01/01 前の日付け 例)1998/03/02
②空白等不正な日付けの場合
なお、顧客情報を使用する場合で、購買情報に対応するデータがない場合は
RFM顧客一覧には最終購買日が2001/01/01として表示されます。

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

20
09
年
6月

20
09
年
7月

20
09
年
8月

20
09
年
9月

20
09
年
10
月

20
09
年
11
月

20
09
年
12
月

20
10
年
1月

20
10
年
2月

20
10
年
3月

20
10
年
4月

20
10
年
5月

20
10
年
6月



- 24/81 -

ＲＦＭ分析：（分析結果ブック名の指定）

※分析結果はここで指定した名前のＥｘｃｅｌブックとして生成されます。

※パラメータの保存で、パラメータを保存することをおすすめします。

にチェックを入れるとrfm分析顧客一覧はcsv形式となります。
Excelブックで保存するよりもかなり高速に処理ができます。

にチェックを入れるとrfm分析顧客一覧でグループの色付けは行われません。
その分高速に処理ができます。

にチェックを入れると金額０円またはマイナスのデータ一覧が出力されます。

※F12:次へをクリックすると分析が始まり、終了するとＥｘｃｅｌブックが表示されます。
注意：Excle2007以上の設定で、

オプション --> 保存 --> ファイルの保存形式 --> Excel 97-2003 ブック(*.xls)
と設定している場合は、顧客一覧の最大行数は６５５３６行となります。

※ワンポイント

で、使用履歴から選択する事ができます。
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参考：ＲＦＭ分析とは
分析という言葉はちょっと難しそうに聞こえるかもしれませんが、

「いいお客様を見つける」方法と言い換えると分かり易いかも知れません。

いいお客様の定義はいろいろでしょうが、ここでは最近買ってくれたお客様・よく買ってくれるお客様

・たくさん買ってくれるお客様を「いいお客様」と考えます。

ＲＦＭ分析は、過去のお客様の購買情報（いつ、いくらのものを買ってくれたかの情報）から、

「いいお客様」を見分けるための方法です。

また、各お客様の現在の状態を知って、お店が適切な行動を行う手助けを行います。

例えば、

購買頻度も多く、直近に来店もしているお客様。

このようなお客様には、特典付き特売セール案内などでよりお店の姿勢をアピールすべきです。

また、前はよく来てくれたが、何らかの理由で店に不満を感じ、足が遠のいているお客様

このようなお客様には、イベント案内等で、再度の来店を促す必要があります。

用語の準備
では、どのようにＲＦＭ分析を行うのでしょうか。その前に用語の準備です。

◎Ｒ、Ｆ、Ｍのそれぞれの意味は
Ｒ Recency（リセンシィー）・・・・・最終来店日（直近の購入日）
Ｆ Frequency（フリクエンシィー）・・利用回数
Ｍ Monetary(マネタリィー)・・・・・購入金額

となっています。

ＲＦＭ分析では、Ｒ、Ｆ、Ｍを５段階（ランク）に分け
たとえば
Ｒ：購買日
ランク５：３０日以内に来てくれたお客様
ランク４：３１日から６０日以内に来てくれたお客様
ランク３：６１日から９０日以内に来てくれたお客様
ランク２：９１日から１８０日以内に来てくれたお客様
ランク１：１８１日以上前に来てくれたお客様
のように考えます。

例）

ﾗﾝｸ5 ﾗﾝｸ4 ﾗﾝｸ3 ﾗﾝｸ2 ﾗﾝｸ1

Ｒ 30 60 90 180 ←日超

Ｆ 50 30 10 2 ←回未満

Ｍ 1,000 500 200 100 ←千円未満

◎グループ
Ｒが最高の５であっても、Ｆが１、Ｍも１ つまり５１１のお客様がいいお客様か
どうかはわかりませんので、グループ分けを行います。

グループＡ：最近もよく来てたくさん買ってくれるお客様
・
・

グループＥ：最近来ていなくて、前もあまり来ていず、少量しか買っていないお客様

例）

グループ Ａ Ｂ Ｃ Ｄ Ｅ
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必要なデータ

必要なデータは、お客様の購買情報（いつ、いくらのものを買ってくれたかの情報）です。
データは
・顧客情報：お客様が特定できるような情報

お名前（これはお客様を特定するために必須の情報です）
住所等（ＤＭ発送時は必須ですが、メールのみでを使う場合はなくてもＯＫ）
メールアドレス（メールを発信しない場合はなくてもＯＫ）
その他

・購買情報：購入日・購入金額の履歴
購買日
購入金額

これらの情報は２つに分かれていても、１ファイルになっていてもかまいません。
２つに分かれている場合は、結びつけるための情報（たとえば会員番号等）が必要です。

分析の準備

①ランク範囲の設定
ＲＦＭ分析では、Ｒ、Ｆ、Ｍを５段階（ランク）に分けて考えますのでランク範囲を設定します。
たとえば前ページで記述したように Ｒ：購買日 の範囲設定を行い、同じようにＦ、Ｍ
のランク範囲も設定します。

このランク値の設定が重要ですので、何回か値を変えて分析を行い、あなたのお店に合うランク範囲を見
つけてください。
ＲＦＭそれぞれの最大値は５であるので、
最高のお客様は ５５５
あまりよくないお客様は １１１
となります。
何回かの分析から、最適な設定値を見つけ、以降は同じ設定値をお使いください。

②グループ分けの設定
Ｒが最高の５であっても、Ｆが１、Ｍも１ つまり５１１のお客様がいいお客様かどうかはわかりません
ので、グループ分けを行います。

グループＡ：最近もよく来てたくさん買ってくれるお客様
・
・

グループＥ：最近来ていなくて、前もあまり来ていず、少量しか買っていないお客様
例えば RFM値が５５５のお客様はグループＡという風に設定します。
何回かの分析から、最適な設定値を見つけ、以降は同じ設定値をお使いください。

アクション

ＲＦＭ分析を行います。
しかし、ＲＦＭ分析を行っただけでは、単なる自己満足でしかありません。
分析結果からアクションにかけることのできる予算・時間を考え、グループ毎に適切なアクションを行い
ます。
・ＤＭの発送をするのなら経費を最小にするためにグループＡの方々のみに絞る
・又は、グループＣのお客様を対象に掘り起こしを行う等

アクション結果の反映
何日かあとに、アクション結果からアクションの見直しが必要です。
例えば、
メールを６月１日に送信した場合、次の日から１週間程度の売り上げ推移を
見て、メールの有効性を確認します。
売り上げが変わらないようならば、メールが読まれていないか、本文内容が適切でない場合が考え られ
ます。
対策としては、メールのタイトルや本文にお客様のお名前を入れるとような工夫をします。
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デシル分析

デシル：分析とは
デシル分析とは、お客様を購入金額の高い順に１０（デシル）等分してその構成比を
算出する分析方法です。売上の上位集中度の観点から、お客様の全体概況を把握する
手法です。対売上高貢献度の高い優良お客様を知ることができるなど、現状把握に有
効で、分析も簡便であることからお客様分析の第１ステップであると考えられていま
す。
より詳しくお客様分析を行う場合はRFM分析を利用してください。

※新規/修正部分を選択します。

※データ形式の指定を選択します。
いいお客様Ｐｒｏは、Excel2000以上のエクセルブックまたはCSV形式のファイル、
Access MDB型式及びAccess accdb形式をサポートしています。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。
※ワンポイント

で保存したパラメータを読み込むことができます。

前回の結果をexcelを起動して表示します。

で内蔵しているサンプルデータを使用できます。
各種パラメータも自動設定されますので
最初はこの機能で体験してください。

サンプルデータの形式は、３種類を用意していますので、該当のデータをお使いください。
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デシル分析：（外部ファイル名の指定）

顧客情報：お客様の属性（お客様番号・お名前・住所等）のデータ
購買情報：お客様の購買の記録

１つのファイルに顧客情報と購買情報がある場合は
購買金額は顧客情報にあるを選択してください。

２つのファイルに顧客情報と購買情報が分かれている場合は
購買金額は購買情報にあるを選択してください。
・外部データがExcelブックで、１つのブックに顧客情報のシートと購買情報のシートがある
・外部データがAccess MDBで、１つのファイルに顧客情報のテーブルと購買情報のテーブルがある
場合も
購買金額は購買情報にあるを選択してください。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。
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デシル分析：（対象シートの指定：Ｅｘｃｅｌデータの場合）

※顧客情報、購買情報の対象データがあるシート名を指定してください。

※データの１行目がタイトルの場合は、先頭行をタイトル名として扱うにチェックを入れてください。
タイトル行が複数行の場合はその行数を指定します。
例えば３とすると、データの先頭３行は無視して分析します。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。
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デシル分析：（対象シートの指定：ＣＳＶデータの場合）

※データの１行目がタイトルの場合は、先頭行をタイトル名として扱うにチェックを入れてください。
タイトル行が複数行の場合はその行数を指定します。
例えば３とすると、データの先頭３行は無視して分析します。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。
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デシル分析：（対象シートの指定：Ａｃｃｅｓｓデータの場合）

※顧客情報、購買情報の対象データがあるテーブル名を指定してください。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。
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デシル分析：（フィールドの指定）

※お客様を特定できるキーのフィールドを指定してください。

※顧客情報、購買情報が分かれている場合は、
結びつけができるようキーの指定をしてください。

※データ上の購買金額が
金額として記録されているか、単価×数量 という形で記録されているかを選択してください。

※購買日を指定してください。

※F12:次へをクリックして処理を進めます。

をクリックすると、

が表示されます。

各ボタンでデータ内容がすべて表示されます。
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にチェックを入れると
購買データにない、顧客情報は無視し、購買データのある顧客のみで分析を行い
購買のあったお客様に対してのみ金額を１０等分して分析します。

チェックを入れない場合

購買情報のないお客様も含めて１０等分する。
お買い上げのないお客様を分析するにはこの方法が有効。
ただし、あまりに購買情報のないお客様が多い場合は
偏った分析となる.。

チェックを入れた場合

購買情報のないお客様は除いて１０等分する。
お買い上げのあるお客様だけを分析するにはこの方法
が有効。
ただし、購買情報のないお客様に対しての分析はでき
ない。
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デシル分析：（出力設定）

出力物は、下記のものがあります。（内容は見本を参照してください）
デシル値

デシル顧客一覧
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デシル分析：（分析結果ブック名の指定）

※分析結果はここで指定した名前のＥｘｃｅｌブックとして生成されます。
※パラメータの保存で、パラメータを保存することをおすすめします。

にチェックを入れるとrfm分析顧客一覧はcsv形式となります。
Excelブックで保存するよりもかなり高速に処理ができます。

にチェックを入れると金額０円またはマイナスのデータ一覧が出力されます。

※ワンポイント

で、使用履歴から選択する事ができます。

※F12:次へをクリックすると分析が始まり、終了するとＥｘｃｅｌブックが表示されます。
注意：Excle2007以上の設定で、

オプション --> 保存 --> ファイルの保存形式 --> Excel 97-2003 ブック(*.xls)
と設定している場合は、顧客一覧の最大行数は６５５３６行となります。
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ABC分析

ABC：分析とは
ABC分析とは、商品等を売上高などの項目によって分類する方法です。
例えば、売上高の順に取扱商品を並べ、上位から

ランク 売上高の割合
A ７０％
B ２０％
C １０％

のように分類します。
そして、ランクAに分類された商品は、発注、在庫、販売などにおいて重点的に管理され、
逆にランクCの商品は簡易な管理で良いということになります。
売上高以外にも、売上総利益や販売個数等でも同様な事がに考えられます。
ABC分析は商品管理ですが、RFM分析と連動することにより、
よく売れる商品をよく買ってくれるいいお客様というふうに、お客様分析にも使用できます。

※新規/修正部分を選択します。

※データ形式の指定を選択します。
いいお客様Ｐｒｏは、Excel2000以上のエクセルブックまたはCSV形式のファイル、
Access MDB型式及びAccess accdb形式をサポートしています。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。
※ワンポイント

で保存したパラメータを読み込むことができます。

前回の結果をexcelを起動して表示します。

で内蔵しているサンプルデータを使用できます。
各種パラメータも自動設定されますので
最初はこの機能で体験してください。

サンプルデータの形式は、３種類を用意していますので、該当のデータをお使いください。
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ABC分析：（外部ファイル名の指定）

商品情報：商品の属性（商品番号・商品名等）のデータ
購買情報：商品の購買の記録

商品情報は、
・購買額を商品情報の原価×購買情報数量とする
・購買情報に商品名がなく、商品名を出力したい

場合に指定します。

商品情報を使用する場合は、商品情報を使用するを選択して下さい。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。
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ABC分析：（対象シートの指定：Ｅｘｃｅｌデータの場合）

※商品情報、購買情報の対象データがあるシート名を指定してください。

※データの１行目がタイトルの場合は、先頭行をタイトル名として扱うにチェックを入れてください。
タイトル行が複数行の場合はその行数を指定します。
例えば３とすると、データの先頭３行は無視して分析します。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。
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ABC分析：（対象シートの指定：ＣＳＶデータの場合）

※データの１行目がタイトルの場合は、先頭行をタイトル名として扱うにチェックを入れてください。
タイトル行が複数行の場合はその行数を指定します。
例えば３とすると、データの先頭３行は無視して分析します。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。
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ABC分析：（対象シートの指定：Ａｃｃｅｓｓデータの場合）

※商品情報、購買情報の対象データがあるテーブル名を指定してください。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。
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ABC分析：（フィールドの指定）

※商品を特定できるキーのフィールドを指定してください。

※商品情報、購買情報が分かれている場合は、
結びつけができるようキーの指定をしてください。

商品をグループに分けて分析する場合は 商品グループ指定を行う。 にチェックを入れて
商品グループ指定画面のボタンをクリックします。（次ページ参照）

※購買金額を、金額(数量）指定で行うか、数量×原価で行うかを指定します。

※商品情報を使用しない場合で、出力される一覧に商品名を出力したい場合は
商品名等の出力項目の追加でおこなえます。

※データの購買額を絞り込みたい場合は、購買額の有効範囲を指定するにチェック入れて
購買額の範囲を指定する事ができます。

※期間別のＡＢＣ分析を出力する場合は、購買日を指定して下さい。

※F12:次へをクリックして処理を進めます。

をクリックすると、

が表示されます。

各ボタンでデータ内容がすべて表示されます。
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商品グループ指定を行う場合の画面

商品をキーでグループ分けする場合に指定します。

? は全ての文字１桁を表します。
例えば下記のような商品コードがある場合

A00100X
C00300Y
A00100BBBX
D00200D
A00100B
E00100WE
E00100B

A 頭１桁がAの商品 ???1 ４桁目が1の商品 ???????B ８桁目がBの商品
A00100X A00100X A00100BBBX
A00100BBBX A00100BBBX
A00100B A00100B

E00100WE
E00100B

となります。

※ワンポイント
右横の をクリックすると

下の枠に絞り込まれたデータが表示されます。
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ABC分析：（ランクの指定）

ABC分析で使用するランクの範囲を指定します。
例えば、売上高の順に取扱商品を並べ、上位から

ランク 売上高の割合
A ７０％
B ２０％
C １０％

のように分類する場合は、上記画面のように指定します。

ランクは１０まで設定する事ができます。

※F12:次へをクリックして処理を進めます。
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ABC分析：（出力設定）

出力物は、下記のものがあります。（内容は見本を参照してください）
ABC値商品一覧
期間別ABC分析
サマリー
連動用データ

連動データ設定
選択したABCランクのみのABC商品一覧とは別のファイルとして書き出します。
この書き出したファイルにてデシル分析・ＲＦＭ分析を行う事により
例えば、売れ筋商品をかってくれるお客様のＲＦＭ分析も行う事ができます。

商品情報の出力項目
商品情報を使用する場合に、ABC商品一覧に指定した項目を追加して出力します。
但し、商品グループ指定を行っている場合及び商品情報を使用しない場合は、
指定する事ができません。
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ABC分析：（分析結果ブック名の指定）

※分析結果はここで指定した名前のＥｘｃｅｌブックとして生成されます。
※パラメータの保存で、パラメータを保存することをおすすめします。

にチェックを入れるとABC分析商品一覧はcsv形式となります。
Excelブックで保存するよりもかなり高速に処理ができます。

にチェックを入れると連動データはcsv形式となります。
Excelブックで保存するよりもかなり高速に処理ができます。

※ワンポイント

で、使用履歴から選択する事ができます。

※F12:次へをクリックすると分析が始まり、終了するとＥｘｃｅｌブックが表示されます。
注意：Excle2007以上の設定で、

オプション --> 保存 --> ファイルの保存形式 --> Excel 97-2003 ブック(*.xls)
と設定している場合は、顧客一覧の最大行数は６５５３６行となります。
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引き上げ率分析

※新規/修正部分を選択します。
※データ形式の指定を選択します。

いいお客様Ｐｒｏは、Excel2000以上のエクセルブックまたはCSV形式のファイル、
Access MDB型式及びAccess accdb形式をサポートしています。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。
※ワンポイント

で保存したパラメータを読み込むことができます。

前回の結果をexcelを起動して表示します。

で内蔵しているサンプルデータを使用できます。
各種パラメータも自動設定されますので
最初はこの機能で体験してください。

サンプルデータの形式は、３種類を用意していますので、該当のデータをお使いください。
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引き上げ率：分析とは

引き上げ率とは、ある一定期間の間に購買のあり、ある時点で２回目の購買があった
お客様の比率です。新規顧客が始めてリピートしてくれる割合という事もできます。

ある一定期間（前期間）の顧客がある月でどのようなお客様となったかを考えると
購買情報が次のような場合

４月 ５月 ６月 ７月 ８月 ９月 10月 11月

① ①

② ② ②

③ ③ ③

④

⑤ ⑤

ある一定期間（前期間）６ヵ月 ある時点 １０月 とすると

４月 ５月 ６月 ７月 ８月 ９月 10月 10月時点の属性

① ① 引き上げ顧客

② ② 引き上げ顧客

③ ③ ③ リピート顧客

④ 離脱顧客

⑤ 新規顧客

①の人 ４月に購買があり（初回購買）１０月に２回目の購買があった
②の人 ５月に購買があり（初回購買）１０月に２回目の購買があった

③の人 ５月、６月に購買があり１０月に３回目の購買があった
④の人 ４月に購買があり（初回購買）１０月になっても２回目の購買が無かった

⑤の人 ４月から９月には購買がなく１０月になって購買があった
となり、１０月時点での引き上げ率は
引き上げ対象者 ①②④の３人
１０月に２回目の購買があった人 ①②の２人
２÷３＝６７％ となります。

定義は下記の通りとおです。
引き上げ顧客：前期間に１回だけ購買があり解析月で購買のあったお客様
リピート顧客：前期間以降解析月までに３回以上購買のあったお客様
離脱顧客 ：前期間に１回だけ購買があり解析月に購買の無かったお客様
新規顧客 ：前期間に購買がなく解析月に購買のあったお客様

１日に複数回の購買があった場合も１回と数えています。ここでいう１回とは購買があった日１回という
意味になります。

ある時点 １１月 を考えると次のようになります。

４月 ５月 ６月 ７月 ８月 ９月 10月 11月 11月時点の属性

① ①

② ② ② リピート顧客

③ ③ ③

④

⑤ ⑤ 引き上げ顧客
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引き上げ率分析：（外部ファイル名の指定）

顧客情報：顧客の属性（顧客名等）のデータ
購買情報：商品の購買の記録

顧客情報は、顧客の名前等を出す場合にのみ指定します。
引き上げ率は購買情報から計算され出力されるので、一覧等を出さない場合は指定する必要は
ありません。

顧客情報を使用する場合は、顧客情報を使用するを選択して下さい。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。
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引き上げ率分析：（対象シートの指定：Ｅｘｃｅｌデータの場合）

※顧客情報、購買情報の対象データがあるシート名を指定してください。

※データの１行目がタイトルの場合は、先頭行をタイトル名として扱うにチェックを入れてください。
タイトル行が複数行の場合はその行数を指定します。
例えば３とすると、データの先頭３行は無視して分析します。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。
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引き上げ率分析：（対象シートの指定：ＣＳＶデータの場合）

※データの１行目がタイトルの場合は、先頭行をタイトル名として扱うにチェックを入れてください。
タイトル行が複数行の場合はその行数を指定します。
例えば３とすると、データの先頭３行は無視して分析します。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。
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引き上げ率分析：（対象シートの指定：Ａｃｃｅｓｓデータの場合）

※顧客情報、購買情報の対象データがあるテーブル名を指定してください。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。
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引き上げ率分析：（フィールドの指定）

※顧客を特定できるキーのフィールドを指定してください。

※顧客情報を使用する場合は、
結びつけができるようキーの指定をしてください。

特定の商品をグループに分けて分析する場合は 商品指定を行う。 にチェックを入れて
商品指定画面のボタンをクリックします。（次ページ参照）

※金額合計を出力するかを指定します。

※F12:次へをクリックして処理を進めます。

をクリックすると、

が表示されます。

各ボタンでデータ内容がすべて表示されます。
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商品指定を行う場合の画面

特定商品をキーでグループ分けする場合に指定します。

? は全ての文字１桁を表します。
例えば下記のような商品コードがある場合

A00100X
C00300Y
A00100BBBX
D00200D
A00100B
E00100WE
E00100B

A 頭１桁がAの商品 ???1 ４桁目が1の商品 ???????B ８桁目がBの商品
A00100X A00100X A00100BBBX
A00100BBBX A00100BBBX
A00100B A00100B

E00100WE
E00100B

となります。

※ワンポイント
右横の をクリックすると

下の枠に絞り込まれたデータが表示されます。
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引き上げ率分析：（出力設定）

出力物は、下記のものがあります。（内容は見本を参照してください）
引き上げ率
引上者一覧
離脱者一覧

顧客情報の出力項目
顧客情報を使用する場合に、一覧に指定した項目を追加して出力します。
但し、商品指定を行っていない場合及び顧客情報を使用しない場合は、
指定する事ができません。
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引き上げ率分析：（分析結果ブック名の指定）

※分析結果はここで指定した名前のＥｘｃｅｌブックとして生成されます。
※パラメータの保存で、パラメータを保存することをおすすめします。

※ワンポイント

で、使用履歴から選択する事ができます。

※F12:次へをクリックすると分析が始まり、終了するとＥｘｃｅｌブックが表示されます。
注意：Excle2007以上の設定で、

オプション --> 保存 --> ファイルの保存形式 --> Excel 97-2003 ブック(*.xls)
と設定している場合は、一覧の最大行数は６５５３６行となります。
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ＣＰＭ分析

※新規/修正部分を選択します。
※データ形式の指定を選択します。

いいお客様Ｐｒｏは、Excel2000以上のエクセルブックまたはCSV形式のファイル、
Access MDB型式及びAccess accdb形式をサポートしています。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。
※ワンポイント

で保存したパラメータを読み込むことができます。

前回の結果をexcelを起動して表示します。

で内蔵しているサンプルデータを使用できます。
各種パラメータも自動設定されますので
最初はこの機能で体験してください。

サンプルデータの形式は、３種類を用意していますので、該当のデータをお使いください。
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ＣＰＭ分析とは

ＣＰＭ分析とは、顧客ポートフォリオマネジメント（Customer Portfolio Management）を略した
顧客分析方法です。
具体的には、お客様を一定の基準によって分類し、その層に合致したマーケティング施策を行う為
の資料を出力します。
特にECサイトのリピーターの確保に効果的な手法と言われています。
分類は

1:優良顧客 一定の期間以上に一定の額以上購入してくれているお客様

2:コツコツ顧客 そこそこの期間来店してくれて少し購入してくれているお客様

3:流行顧客 ある一定の期間に一定の額以上購入してくれているお客様

4:よちよち顧客 ある短期間に購入してくれたお客様

5:初回現役 一回のみ購入してくれたお客様

具体的には
期間 ：最終購入日と初回購入日の経過期間
ロス期間 ：分析を行う日（基準日）と最終購入日の経過期間
として、一般的な日付けを用いると

1:優良顧客 期間≧210日 & 売上累計 ≧７万円 & ロス期間<240日

2:コツコツ顧客 期間≧90日 & 売上累計 <７万円 & ロス期間<240日

3:流行顧客 90日≦期間＜210日 & 売上累計≧７万円 & ロス期間<240日

4:よちよち顧客 0日＜期間＜90日 & ロス期間<240日

5:初回現役 期間=0 日 & ロス期間<240日

となります。それぞれの分類で、ロス期間以上に来店間隔がありているお客様を離脱客と考え

6:優良顧客(離脱） 期間≧210日 & 売上累計 ≧７万円 & ロス期間 ≧240日

7:コツコツ顧客(離脱） 期間≧90日 & 売上累計 <７万円 & ロス期間>= 240日

8:流行顧客(離脱） 90日≦期間＜210日 & 売上累計 ≧７万円 & ロス期間≧240日

9:よちよち顧客(離脱） 0日＜期間＜90日 & ロス期間≧240日

A:初回顧客(離脱） 期間=0 日 & ロス期間≧240日

と分類します。

これらの分類にしたがって、適切なマーケティングを行います。
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ＣＰＭ分析：（外部ファイル名の指定）

顧客情報：顧客の属性（顧客名等）のデータ
購買情報：商品の購買の記録

顧客情報は、顧客の名前等を出す場合にのみ指定します。
ＣＰＭ分析は購買情報から計算され出力されるので、一覧等を出さない場合は指定する必要は
ありません。

顧客情報を使用する場合は、顧客情報を使用するを選択して下さい。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。
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ＣＰＭ分析：（対象シートの指定：Ｅｘｃｅｌデータの場合）

※顧客情報、購買情報の対象データがあるシート名を指定してください。

※データの１行目がタイトルの場合は、先頭行をタイトル名として扱うにチェックを入れてください。
タイトル行が複数行の場合はその行数を指定します。
例えば３とすると、データの先頭３行は無視して分析します。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。
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ＣＰＭ分析：（対象シートの指定：ＣＳＶデータの場合）

※データの１行目がタイトルの場合は、先頭行をタイトル名として扱うにチェックを入れてください。
タイトル行が複数行の場合はその行数を指定します。
例えば３とすると、データの先頭３行は無視して分析します。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。
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ＣＰＭ分析：（対象シートの指定：Ａｃｃｅｓｓデータの場合）

※顧客情報、購買情報の対象データがあるテーブル名を指定してください。

※F12:実行をクリックして処理を進めます。
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ＣＰＭ分析：（フィールドの指定）

※顧客を特定できるキーのフィールドを指定してください。

※顧客情報を使用する場合は、
結びつけができるようキーの指定をしてください。

特定の商品をグループに分けて分析する場合は 商品指定を行う。 にチェックを入れて
商品指定画面のボタンをクリックします。（次ページ参照）

※F12:次へをクリックして処理を進めます。

をクリックすると、

が表示されます。

各ボタンでデータ内容がすべて表示されます。
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商品指定を行う場合の画面

特定商品をキーでグループ分けする場合に指定します。

? は全ての文字１桁を表します。
例えば下記のような商品コードがある場合

A00100X
C00300Y
A00100BBBX
D00200D
A00100B
E00100WE
E00100B

A 頭１桁がAの商品 ???1 ４桁目が1の商品 ???????B ８桁目がBの商品
A00100X A00100X A00100BBBX
A00100BBBX A00100BBBX
A00100B A00100B

E00100WE
E00100B

となります。

※ワンポイント
右横の をクリックすると

下の枠に絞り込まれたデータが表示されます。
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ＣＰＭ分析：（ＣＰＭパラメータの設定と出力設定）

ＣＰＭパラメータに期間を設定して下さい
「一般値を設定」ボタンで一般的な値を設定します。
「規定値として保存」ボタンで任意の値を規定値とすることができます。
「規定値を読み込み」ボタンで保存したを規定値を読み込み設定します。

出力期間は複数月を指定する事ができます。
この例では、２０２０年５月１日・６月１日・７月１日を起算日として、
購買情報の最終来店日から起算日までの経過日数を離脱期間として計算します。
離脱期間の調整や、やがて離脱しそうなお客様の推移をみる事ができます。

出力物は、下記のものがあります。（内容は見本を参照してください）
サマリー
ＣＰＭパラメータ
顧客状況一覧

顧客情報の出力項目
顧客情報を使用する場合に、一覧に指定した項目を追加して出力します。
但し、商品指定を行っていない場合及び顧客情報を使用しない場合は、
指定する事ができません。
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ＣＰＭ分析：（分析結果ブック名の指定）

※分析結果はここで指定した名前のＥｘｃｅｌブックとして生成されます。
※パラメータの保存で、パラメータを保存することをおすすめします。

にチェックを入れるとrfm分析顧客一覧はcsv形式となります。
Excelブックで保存するよりもかなり高速に処理ができます。

※ワンポイント

で、使用履歴から選択する事ができます。

※F12:次へをクリックすると分析が始まり、終了するとＥｘｃｅｌブックが表示されます。
注意：Excle2007以上の設定で、

オプション --> 保存 --> ファイルの保存形式 --> Excel 97-2003 ブック(*.xls)
と設定している場合は、一覧の最大行数は６５５３６行となります。
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テンプレート

パラメータ等を、名前（テンプレート名）を付けて保存する事が出来ます。

テンプレートの一覧

ボタン
F1:名前順

F2:日付時刻順

保存されているテンプレートの一覧が表示され
ます。
F1:名前順、F2:日付時刻順で並び替えが出来ます。

テンプレートの読込

ボタン
F6:読込

保存されているテンプレートの一覧から選び、
F6:読込を押します。

テンプレートの保存

入力
ﾃﾝﾌﾟﾚｰﾄ名

ボタン
F8:保存

テンプレート名を入力してF8:保存を押します。

テンプレートの削除

ボタン
F4:ﾃﾝﾌﾟﾚｰﾄからの削除

保存されているテンプレートの一覧から選び、
F4:ﾃﾝﾌﾟﾚｰﾄからの削除を押します。
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保守

②操作マニュアルの表示
この操作マニュアルを表示します。
操作マニュアルの表示には『Adobe Acrobat Reader(アドビ アクロバット リーダー)』が必要です。

③サンプル出力見本
サンプル出力のExcelブックを表示します。

④いいお客様Ｐｒｏについて
バージョン等を表示します。
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お問い合わせ

お問い合わせは、メインメニューの「お問い合わせ」をクリックしてください。
インターネット上のお問い合わせ画面が表示されます。

<==ここ
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ＤＭ印刷

ＤＭ印刷は、下記手順で行います。

①ＤＭ準備
分析結果のデータから住所等を指定し、印刷用データを準備します。

②ＤＭ印刷
ＤＭ準備で準備したデータから、ハガキ/タックシール等のパラメータを設定して、
印刷を行います。
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ＤＭ準備：（ＤＭ番号指定）

ダイレクトメールを送付するデータにＤＭ番号を付けます。
対象は、ＲＦＭ分析結果のRFM顧客一覧シート、デシル分析結果のデシル顧客一覧シートです。

ＤＭ番号のフィールド：複写・削除・修正の場合に、対象のＤＭ番号を入力します。
新規入力の場合は、入力の必要はありません。
F2:一覧表示をクリックして、表示される一覧から選択して
入力する事ができます。

機能
複写：ＤＭ番号フィールドで指定したＤＭ番号のデータを新たなＤＭ番号で複写します。

①複写元番号を指定。
②F5:複写をクリック
③予定数設定確認画面で、確認後 F12:実行で複写完了。

削除：ＤＭ番号フィールドで指定したＤＭ番号のデータを削除します。
①削除する番号を指定。
②F10:削除をクリック
③予定数設定確認画面で、確認後 F12:実行で削除完了。

新規入力：新たにデータを作成します。ＤＭ番号フィールドには入力不要です。
①番号は、自動発番されます。（指定の必要はありません。）
②F11:新規入力をクリック
③対象分析結果ブックの指定画面で、ブックを指定。F12:次へをクリック
④項目の指定画面で、住所等の項目を指定。F12:次へをクリック
⑤件数確認画面で、グループ等で件数を絞り込み指定。F12:次へをクリック
⑥データ内容の画面で、指定した項目の正当性を確認。F12:次へをクリック
⑦予定数設定確認の画面で、予定数の設定確認。F12:実行をクリック

修正：ＤＭ番号フィールドで指定したＤＭ番号のデータを修正します。
手順は、新規入力時と同じです。

「番号一覧印刷」
作成されているＤＭ番号の一覧をExcelブックとして作成します。

「該当番号の対象データ一覧」
ＤＭ番号フィールドで指定したＤＭ番号で、対象となった顧客データの一覧
をExcelブックとして作成します。
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ＤＭ準備：（対象分析結果ブックの指定）

ＲＦＭ分析結果かデシル分析結果、どちらを対象とするか指定して、対象ファイルを
指定します。

指定した対象ブックファイルの中にある
ＲＦＭ分析結果の場合は、RFM顧客一覧シート、
デシル分析結果の場合は、デシル顧客一覧シートが対象となります。

「直前の分析結果から設定」をクリックすると、分析で指定したファイル名が設定されます。
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ＤＭ準備：（項目の指定）

指定した対象分析結果ブックから必要項目を指定します。

なお、郵便番号が７桁で設定されている場合は、郵便番号１の部分に設定してください。
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ＤＭ準備：（件数確認）

対象データがＲＦＭ分析の場合

対象データがデシル分析の場合

グループ/デシル値を指定して、件数を確認します。
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ＤＭ準備：（データ内容の確認）

項目正しく設定されているか確認します。

データは最初は３００件まで表示しています。「全件表示」で全件を表示する事ができます。

「↓外部へ取り出し」をクリックすると、見えているデータをExcelブックまたはテキスト
ファイルで表示します。
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ＤＭ準備：（予定数設定確認）

最終画面となります。

メモは、一覧から選択時に表示されますので、わかり易い文を設定します。

なお、大量データの場合、予定数を設定すると、予定数になるように自動的に
件数が絞りこまれます。

F12:実行で処理が完了します。



- 76/81 -

ＤＭ印刷：（ＤＭ番号指定）

ＤＭ準備で作成したデータを印刷します。

印刷範囲
全て：ＤＭ準備で作成したデータを全て印刷します。

未印刷のもの全て：まだ印刷していないデータを全て印刷します。

用紙
ハガキかタックシールを指定します。タックシールの場合一覧にないものは
「タックシール設定」で新たに定義を追加する事ができます。P.７８ 参照参照

「番号一覧印刷」
作成されているＤＭ番号の一覧をExcelブックとして作成します。

「該当番号の対象データ一覧」
ＤＭ番号フィールドで指定したＤＭ番号で、対象となった顧客データの一覧
をExcelブックとして作成します。
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ＤＭ印刷：（印刷設定）

各パラメータを設定して、
F7:プレビューかF8:印刷をクリックします。
F6:テンプレートで設定を記憶する事ができます。
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ＤＭ印刷：（タックシール設定）

追加する場合はF11:追加をクリックします。
修正する場合は、修正したい番号をダブルクリックするか、修正したい番号を選んで
F12:実行をクリックします。

更新するには、F12:更新を押します。
削除するには、IDの入力部分を空白にします。
ここで入力されたＩＤがＤＭ印刷時、タックシール用紙選択の一覧に出てきます。
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ＤＭ/メールデータの保守：データのバックアップ

データのバックアップを作成します。
バックアップ格納フォルダを指定して、F12:実行 キーを押します。

バックアップしたデータは データの復元 P.８０ 参照 で復元することができます。

参考1：
いいお客様Ｐroは、最初の起動時に、ユーザのアップリケ－ションフォルダに
必要なデータを準備しています。その後、お使いになると回答データ等が
追加されていきます。
データは、OzsystemPro という名前のフォルダに格納されています。

例）Windows7 の場合
C:\Users\XXXXX\AppData\Roaming\OzsystemPro

XXXXXは、WindowsのログインID

参考2：
例えば、バックアップ格納フォルダを D:\BACKDATA と指定した場合
D:\BACKDATA の下に OzsystemPro という名前のフォルダを作成し、バックアップデータ
を格納します。
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ＤＭ/メールデータの保守：データフォルダの変更

いいお客様Ｐroは、最初の起動時に、ユーザのアップリケ－ションフォルダに
必要なデータを準備しています。その後、お使いになると回答データ等が
追加されていきます。

このデータフォルダを変更します。
変更後データフォルダを指定して、F12:実行 キーを押します。

◎現在のデータを変更後データフォルダに移動し、データフォルダを変更する。
これが、通常の指定です。
現在のデータを移動します。

◎データフォルダを変更する。
データの複写は行いません。
上級者で、データフォルダの構成がよく分かっている場合のみお使いください。

ＤＭ/メールデータの保守：データの復元

データのバックアップで作成したバックアップデータを復元します。
バックアップデータのフォルダを指定して、F12:実行 キーを押します。
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□いいお客様Pro及びいいお客様Ｐro３６５(以下「本製品」といいます)をご使用になる前に、下記の使
用許諾契約書(以下「本契約」という)をよくお読み下さい。甲は、本製品をコンピュータヘインストール
することによって本契約のすべての条件に同意したものとみなされます。本契約の条件に同意いただけな
い場合は本製品をインストールし使用することはできません。
□本契約は、弊社の許諾に基づき作成された正規製品を弊社が認める方法で取得しご利用いただく場合の
み有効に成立します。

ソフトウエア使用許諾契約書
この使用許諾契約は、本契約書と共にご使用になられる方（以下「甲」といいます）がいいお客様Pro及
びいいお客様Ｐro３６５（以下「本製品」という）をご使用いただくにあたって、有限会社オズシステム
（以下「乙」といいます）との条件を定めるものです。

（使用権の許諾）
第１条 甲は、甲が所有する装置一台に限り本製品をインストールし使用することができます。
２ 前項にかかわらず、甲のご利用環境に応じて、甲の管理のもと第３条に違反しない範囲で、１台のコ
ンピュータにのみインストールした本製品を複数人で使用することができます。
３ 本製品に関する全ての権利は乙に帰属します。
４ 本契約条件は、いかなる意味においても、本製品に関する知的財産権（特許権、実用新案権、著作権、
保護されるべき営業情報などを含みます）を甲に移転するものではありません。
５ 甲は本製品をバックアップ目的に限り１コピーのみ複製することができます。

（期間及び終了）
第２条 本契約は、甲が本製品をインストール又はダウンロードされたときに発効し、次項の規定により
本契約が終了する場合を除き、甲が本製品の使用を継続する限り無期限に効力を有するものとします。
２ 甲が本製品を本契約の規定に違反して使用した場合は、終了させることができるものとします。
３ いいお客様Ｐro３６５については、使用期限が過ぎた場合は、終了します。
４ いいお客様Ｐro３６５については、新たに延長キーを購入され入力した場合は、使用期限を決められ
た日数延長します。
５ 前３項の規定により本契約の効力が終了したときは、甲は本製品に関する権利は消滅し、以後甲は本
製品に対する一切の権利を有さないものとします。この場合、甲は本製品及びその複製物の全てを、乙の
指示に従い、廃棄するものとします。

（禁止事項）
第３条 甲は、本製品を使用するにあたり、次の各号に定める行為を行ってはならないものとします。
(1)本製品の複製及び問題・マニュアル等関連資料の複製
(2)コンピュータプログラムの改変、本製品の全部又は一部の再配布・再使用許諾・公衆送信（送信可能
化を含む）、本製品の貸与・譲渡・レンタル・疑似レンタル行為・中古品取引
(3)法律、命令、処分、その他の規制に違反する行為
(4)犯罪行為を惹起又は助長する行為その他犯罪行為に結びつく行為
(5)乙、又は第三者を誹謗中傷し、又はその名誉、信用を害する行為
(6)虚偽情報、事実誤認を生じさせる情報等を掲載・配信する行為
(7)その他公序良俗に反する行為
(8)前各号の他、方法のいかんを問わず乙の運営を妨害する行為

（本製品の移転等）
第４条 甲は、本製品もしくは第１条の規定により許諾された使用権を第三者に対して再使用権を許諾し、
譲渡し、移転し又はその他の処分をしてはなりません。
２ 甲は、本契約において明示的に許諾されている場合を除き、本製品の使用、複製、改変その他の行為
をしてはなりません。

（責任の範囲）
第５条 甲が本製品から生じる影響につきましては、甲の責任とさせていただきます。本製品及びマニュ
アルの使用に起因して甲又はその他の第三者に生じた結果的損害、付随的損害及び逸失利益に関して乙は
一切の責任を負いません。

（一般条項）
第６条 本契約は、日本国法に準拠するものといたします。
２ 本契約に関連して発生した一切の紛争については、大阪地方裁判所または大阪簡易裁判所を第一審の
専属的合意管轄裁判所とします。


