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Rysunek 1.

Analityk moze wyspecyfikowaé
zmienne daty lub przedziatu czasu od
ostatniego zakupu, czestosci transakcji
i kwoty transakcji w intuicyjnym oknie

dialogowym analizy RFM

ograniczenie kosztéw wysytek
Identyfikowanie klientéw, ktérzy

z najwigkszym prawdopodobiefistwem
odpowiedzq na promocje

trafne strategie

Rozwijanie strategii marketingowych
dopasowanych do réznych grup
klientéw

optymalizacja marketingu
bezposredniego

Zwigkszanie przychodéw i obnizanie
kosztéw dzigki przeprowadzaniu akeji
typu direct mail tylko do tych klientéw,
ktérzy z duzym prawdopodobieristwem
odpowiedzq na oferte.
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trafne budowanie strategii marketingowej

dla poszczegolnych grup klientow

Jednym ze sposobdw podniesienia sku-
tecznosci kampanii marketingowych jest
wytypowanie segmentu klientéw, ktérzy
z najwigkszym prawdopodobieristwem
na nig odpowiedzq. Modut PASW EZ RFM
pozwala wydobywaé takie informacje
ze zgromadzonych danych. Metoda RFM
koncentruje sie na dacie lub przedziale
czasy, joki mingt od ostatniej transakcji
(recency), czestosci (frequency) oraz war-
tosci (monetary) zakupéw.

Analiza RFM opiera sig na prostym zato-
zeniu: nabycie produktu/ustugi danej firmy
podnosi prawdopodobieristwo ponow-
nego zakupu w przysztoéci. Ponadto praw-
dopodobienstwo kolejnych zakupdw jest
tym wieksze, im czeiciej klienci dokony-
wali zakupéw i im wigcej wydali.

PASW EZ RFM zawiera narzedzia umoz-
liwiajqce przeprowadzenia analizy RFM
w nieskomplikowany sposéb, a jej wyniki
sq wiarygodne. Chociaz PASW EZ RFM
korzysta z procedur znajdujgcych sie
W PASW STATISTICS BASE, z modutu tego
mogq korzystaé osoby nie bedqce statysty-
kami czy programistami. Intuicyjny interfejs
pozwala na segmentacije klientéw w kilku
prostych krokach.

Przyktadowo, otrzymane segmenty mogq

zawierad klientéw, ktérzy:

= wydali najwigcej dokonujgc zakupéw
najczesiciej oraz ktérych ostatni zakup
miat miejsce niedawno;

= wydali najwigce| dokonujgc czestych
zakupéw, ale nie kupili niczego nowego
od dtuzszego czasy;

wydali najwigcej w najmniejszej liczbie

transakeii;

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

grupowanie klientéw
jeszcze tatwiejsze

PASW EZ RFM jest prosty w uzyciu. Aby
rozpoczqé pracg z tym modutem, wystar-
czy wybra¢ w menu opcje ,Analiza RFM”
z zaktadki ,Analiza”. Przy jej pomocy
mozna przypisaé oceny RFM klientom lub
transakcjom, w zaleznosci od charakteru
posiadanych danych. Ponadto, PAsw Ez
RFM umozliwia zbudowanie wykreséw
diagnostycznych, co utatwia poznanie

specyfiki danych.

jak dziata RFM

Analiza RFM jest stosowana od ponad 30
lat. Jej znaczenie rosto wraz z rozwojem
e-marketingu oraz programéw stuzqcych
do zarzqdzania relacjami z klientem (crM).
W tej analizie klientom przypisywane sq
kategorie oceny (np. od 1 do 5) dla kaz-
dego z trzech parametréw RFM. Razem
te trzy kategorie identyfikujq pojedyniczy
segment klientéw. Na przyktad, jesli klient
nalezy do 5 kategorii czgstosci zakupéw,
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Dzigki mapie natezen $redniej wartosci
pienieznej wzgledem daty ostatniej
transakciji oraz czestosci, analityk
moze dowiedzied sig, ze segment
transakeiji charakteryzujgcych sie

2. kategoriq daty ostatniej transakcji
(odlegta data) oraz 5. kategorig
czestosci transakeiji (bardzo czeste
transakcje) generuje $redniq kwote

200 zt

oznacza to ze dokonuje ich bardzo czesto.
W zaleznosci od akeji taki klient bedzie
dobrym lub nieodpowiednim adresatem
kolejnej oferty (np. istnieje niewielkie
prawdopodobieristwo, ze kto$ kto bardzo
czesto kupowat komputery bedzie ich jesz-
cze potrzebowat).

lepsza alokacja
$srodkéw marketingowych

Przypisane kategorie wszystkich parame-
tréw RFM mogq zostac zapisane w istnie-
jacym zbiorze danych lub w nowym pliku
zawierajgcym tylko wybrane zmienne.
Dzigki ocenom RFM mozna tatwo i szybko
zbudowai liste kluczowych klientéw oraz
dopasowad strategie marketingowq do
ich poszczegdlnych grup. Wyniki analizy
RFM umozliwiajq znalezienie najcenniej-
szych dla firmy klientéw, bez wzgledu na
to, czy sq to osoby wydajgce najwigcej
czy wydajqce najczeiciej. Pozwalajg
takze zidentyfikowa¢ klientéw, ktérzy od
dawna niczego nie kupili. Takie informacije
mogq postuzyé do stworzenia kampanii
skoncentrowanej na najmniej dochodowej
grupie. Odpowiednie wykorzystanie PAsw
£z RFM umozliwia zwiekszenie wskaznika
ROI (zwrotu z inwestycji).
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Procesor SPSS Statistics jest gotowy

funkcjonalnosci i procedury

klienci lub transakcje w wierszach
Kategorie ocen RFM mozna wyliczy¢ dla
zbioru danych, w ktérym kazdy wiersz
zawiera zagregowane informacje o jednym
kliencie lub dane jednej transakeii, dzieki
czemu przed wykonaniem analizy nie
trzeba specjalnie przeksztatcaé¢ danych
do odpowiedniej postaci.

dane dotyczgce ostatniej

transakeji w formie daty

lub przedziatu

Akceptowane formaty danych dotyczg-
cych ostatniej transakiji: data transakcji
lub przedziat czasowy od nie;.

metoda kategoryzacji
Mozliwos$é wyboru miedzy niezalezng
i zagniezdzonq kategoryzacjq.

wiqzania

Mozliwo$é przypisania wigzan do tej
samej kategorii lub losowe przypisanie
do przylegajqcych kategorii.

liczba kategorii

Mozliwo$¢ wyboru liczby kategorii dla
kazdej z trzech zmiennych analizy.Powigk-
szanie lub pomniejszanie liczby kategorii
dla daty ostatniej transakcji, czestosci
i wartosci zakupéw automatycznie skut-
kuje zmianq liczby tréjwymiarowych seg-
mentéw.

zapisywanie zmiennych
Zapisywanie wyliczonych kategorii
w aktywnym lub nowym zbiorze danych,
co pozwala szybko zidentyfikowaé kluczo-
wych klientéw i zbudowaé ich liste.

zapisywanie

dodatkowych zmiennych

Wybér dodatkowych zmiennych, ktére
zostang zapisane wraz z ocenami RFM.

histogramy
Stworzenie histograméw dla kazdej
z trzech zmiennych RFM.

wykresy rozrzutu

Stworzenie wykreséw rozrzutu dla trzech
par zmiennych w celu odkrycia wystepu-
jacych zwiqzkéw pomigedzy nimi.

wykres liczebnosci grup RFM
Obrazuje wyniki grupowania, dzigki
czemu pomaga zdecydowad, czy zmienié
poczgtkowe ustawienia analizy.

wykres natezen $redniej wartosci
pienieznej wzgledem daty
ostatniej transakeji oraz czestosci

nazwy zmiennych uzytkownika
Mozliwos¢ wyboru nazw zmiennych przez
uzytkownika.
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