
specyfikacja pasw® ez rfm

trafne budowanie strategii marketingowej 
dla poszczególnych grup klientów

ograniczenie kosztów wysyłek
Identyfikowanie klientów, którzy

z największym prawdopodobieństwem 
odpowiedzą na promocję

trafne strategie
Rozwijanie strategii marketingowych 

dopasowanych do różnych grup 
klientów

optymalizacja marketingu 
bezpośredniego

Zwiększanie przychodów i obniżanie 
kosztów dzięki przeprowadzaniu akcji 
typu direct mail tylko do tych klientów, 

którzy z dużym prawdopodobieństwem 
odpowiedzą na ofertę.

Jednym ze sposobów podniesienia sku-
teczności kampanii marketingowych jest 
wytypowanie segmentu klientów, którzy 
z największym prawdopodobieństwem 
na nią odpowiedzą. Moduł pasw ez rfm 
pozwala wydobywać takie informacje 
ze zgromadzonych danych. Metoda rfm 
koncentruje się na dacie lub przedziale 
czasu, jaki minął od ostatniej transakcji 
(recency), częstości (frequency) oraz war-
tości (monetary) zakupów.

Analiza rfm opiera się na prostym zało-
żeniu: nabycie produktu/usługi danej firmy
podnosi prawdopodobieństwo ponow-
nego zakupu w przyszłości. Ponadto praw-
dopodobieństwo kolejnych zakupów jest 
tym większe, im częściej klienci dokony-
wali zakupów i im więcej wydali.

pasw ez rfm zawiera narzędzia umoż-
liwiające przeprowadzenia analizy rfm 
w nieskomplikowany sposób, a jej wyniki 
są wiarygodne. Chociaż pasw ez rfm 
korzysta z procedur znajdujących się 
w pasw statistics base, z modułu tego 
mogą korzystać osoby nie będące statysty-
kami czy programistami. Intuicyjny interfejs 
pozwala na segmentację klientów w kilku 
prostych krokach.

Przykładowo, otrzymane segmenty mogą 
zawierać klientów, którzy:
 wydali najwięcej dokonując zakupów 

najczęściej oraz których ostatni zakup 
miał miejsce niedawno;

 wydali najwięcej dokonując częstych 
zakupów, ale nie kupili niczego nowego 
od dłuższego czasu;

 wydali najwięcej w najmniejszej liczbie 
transakcji;

 wydali najmniej, kupowali rzadko i od 
dawna nie dokonali żadnego zakupu.

grupowanie klientów 
jeszcze łatwiejsze

pasw ez rfm jest prosty w użyciu. Aby 
rozpocząć pracę z tym modułem, wystar-
czy wybrać w menu opcję „Analiza rfm” 
z zakładki „Analiza”. Przy jej pomocy 
można przypisać oceny rfm klientom lub 
transakcjom, w zależności od charakteru 
posiadanych danych. Ponadto, pasw ez 
rfm umożliwia zbudowanie wykresów 
diagnostycznych, co ułatwia poznanie 
specyfiki danych.

jak działa rfm

Analiza rfm jest stosowana od ponad 30 
lat. Jej znaczenie rosło wraz z rozwojem 
e-marketingu oraz programów służących 
do zarządzania relacjami z klientem (crm). 
W tej analizie klientom przypisywane są 
kategorie oceny (np. od 1 do 5) dla każ-
dego z trzech parametrów rfm. Razem 
te trzy kategorie identyfikują pojedyńczy
segment klientów. Na przykład, jeśli klient 
należy do 5 kategorii częstości zakupów, 
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oznacza to że dokonuje ich bardzo często. 
W zależności od akcji taki klient będzie 
dobrym lub nieodpowiednim adresatem 
kolejnej oferty (np. istnieje niewielkie 
prawdopodobieństwo, że ktoś kto bardzo 
często kupował komputery będzie ich jesz-
cze potrzebował).

lepsza alokacja 
środków marketingowych

Przypisane kategorie wszystkich parame-
trów rfm mogą zostać zapisane w istnie-
jącym zbiorze danych lub w nowym pliku 
zawierającym tylko wybrane zmienne. 
Dzięki ocenom rfm można łatwo i szybko 
zbudować listę kluczowych klientów oraz 
dopasować strategię marketingową do 
ich poszczególnych grup. Wyniki analizy 
rfm umożliwiają znalezienie najcenniej-
szych dla firmy klientów, bez względu na
to, czy są to osoby wydające najwięcej 
czy wydające najczęściej. Pozwalają 
także zidentyfikować klientów, którzy od
dawna niczego nie kupili. Takie informacje 
mogą posłużyć do stworzenia kampanii 
skoncentrowanej na najmniej dochodowej 
grupie. Odpowiednie wykorzystanie pasw 
ez rfm umożliwia zwiększenie wskaźnika 
roi (zwrotu z inwestycji).

funkcjonalności i procedury

klienci lub transakcje w wierszach
Kategorie ocen rfm można wyliczyć dla 
zbioru danych, w którym każdy wiersz 
zawiera zagregowane informacje o jednym 
kliencie lub dane jednej transakcji, dzięki 
czemu przed wykonaniem analizy nie 
trzeba specjalnie przekształcać danych 
do odpowiedniej postaci.

dane dotyczące ostatniej 
transakcji w formie daty 
lub przedziału
Akceptowane formaty danych dotyczą-
cych ostatniej transakcji: data transakcji 
lub przedział czasowy od niej.

metoda kategoryzacji
Możliwość wyboru miedzy niezależną 
i zagnieżdzoną kategoryzacją.

wiązania
Możliwość przypisania wiązań do tej 
samej kategorii lub losowe przypisanie 
do przylegających kategorii.

liczba kategorii
Możliwość wyboru liczby kategorii dla 
każdej z trzech zmiennych analizy.Powięk-
szanie lub pomniejszanie liczby kategorii 
dla daty ostatniej transakcji, częstości 
i wartości zakupów automatycznie skut-
kuje zmianą liczby trójwymiarowych seg-
mentów.

zapisywanie zmiennych
Zapisywanie wyliczonych kategorii 
w aktywnym lub nowym zbiorze danych, 
co pozwala szybko zidentyfikować kluczo-
wych klientów i zbudować ich listę.

zapisywanie 
dodatkowych zmiennych
Wybór dodatkowych zmiennych, które 
zostaną zapisane wraz z ocenami rfm.

histogramy
Stworzenie histogramów dla każdej 
z trzech zmiennych rfm.

wykresy rozrzutu
Stworzenie wykresów rozrzutu dla trzech 
par zmiennych w celu odkrycia występu-
jących związków pomiędzy nimi.

wykres liczebności grup rfm
Obrazuje wyniki grupowania, dzięki 
czemu pomaga zdecydować, czy zmienić 
początkowe ustawienia analizy.

wykres natężeń średniej wartości 
pieniężnej względem daty 
ostatniej transakcji oraz częstości

nazwy zmiennych użytkownika
Możliwość wyboru nazw zmiennych przez 
użytkownika.

Rysunek 2.
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