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PRUVODCE RFM ANALYZOU

RFM analyza a segmentace
zakaznikd: Komunikujte
chytreji a zvyste trzby

Tento prlvodce pomuUze e-shoplm, které chtéji prestat posilat véem
zakaznikdm stejny e-mail a zacit komunikovat s kazdym z nich podle
toho, jak skute¢né nakupuje. Vychazi z dat tisicl e-shopd, se kterymi
Leadhub denné pracuje, a popisuje RFM analyzu od zakladd

az po konkrétni e-mailové kampané pro kazdy segment.
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01 ZAKLADY

Co je RFM analyza a proc¢ ji e-shopy potrebuji

Se zakaznikem, ktery nakoupil minuly tyden, byste neméli komunikovat stejné jako s tim,

ktery nakoupil pred rokem.

RFM analyza je metoda segmentace zakaznikd, ktera vychazi ze tfi jednoduchych otazek: Kdy zakaznik
nakoupil naposledy? Jak ¢asto nakupuje? Kolik celkem utratil? Z odpovédi poznate, kdo jsou vasi

nejcennéjsi zakaznici, kdo zacina odchazet a kdo uz se nejspis nevrati.

PiISMENO ANGLICKY CESKY CO MERI

R Recency Aktualnost Kdy naposledy zakaznik nakoupil
Frequency Frekvence Jak ¢asto nakupuje

M Monetary Hodnota Kolik celkem utratil

Kazdou dimenzi ohodnotite na stupnici 1-5. Zakaznik s hodnocenim R5, F5, M5 je vas nejcennéjsi
zakaznik. Nakoupil nedavno, nakupuje pravidelné a utraci nejvice. Zakaznik s hodnocenim R1, F1, M1 je

pravdépodobné uz ztraceny.

Priklad RFM analyzy v praxi

Zakaznice Jana nakoupila v e-shopu s korfenim minuly tyden, nakupuje 8x ro¢né a za posledni rok utratila
9 500 K&. Skére R5, F4, M4 — loajalni zakaznice, které se vyplati poslat VIP nabidku nebo vérnostni

odmeénu.
Zakaznik Petr nakoupil pred 14 mésici jednou za 590 K¢&. Skoére R1, F1, M1 — zakaznik, ktery na vas e-shop

prisel, ale uz se nevratil. Vénovat mu stejnou péci jako Jané je plytvani rozpoctem.

Mnoho e-shopl posila Jané i Petrovi stejny newsletter. RFM analyza vam ukaze, pro¢ to nefunguje

a jak komunikovat efektivnéji.

Proc e-shopy potiebuji RFM

RFM neni jen analyticky nastroj. Je to zaklad pro personalizaci celé zakaznické komunikace. Konkrétné

vam pomdUze ve tfech oblastech:
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1. Identifikujete nejhodnotnéjsi zakazniky a vénujete jim péci, ktera odpovida jejich hodnoté pro vas

e-shop.

2. Reaktivujete odchazejici zakazniky presné ve chvili, kdy to jeSté dava smysl. Ne pfilis brzy, ne prilis

pozdé.

3. Kazdy segment dostane jiné sdéleni — relevance komunikace roste, pocet odhlaseni klesa.
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O 2 NASTAVENI

Jak nastavit hranice RFM segmentd

Zadné univerzalni Cislo neexistuje. Hranice vzdy zavisi na pfirozeném nakupnim cyklu vasich

produktd.

Zakaznik, ktery nenakoupil 90 dni, je pro e-shop s kancelarskymi potfebami naprosto v poradku.
Pro e-shop s Cerstvymi potravinami to ale znamena, Ze nejspi$ nakupuje u konkurence. Kopirovat
nastaveni jiného e-shopu je Casta chyba pfi praci s RFM analyzou. NiZe najdete orientacni hodnoty

nakupniho cyklu podle segmentd trhu. Pouzijte je jen jako startovni bod a upravte podle vlastnich dat.

Nakupni cykly podle segmenti trhu

TYP E-SHOPU PRUMERNA FREKVENCE TYPICKA HRANICE PRO R3 (PRUMERNY
NAKUPU ZAKAZNIK)

Cerstvé potraviny, opakované 1-4 tydny 30-60 dni

nakupy

Kosmetika, dopliky stravy 1-3 mésice 60-90 dni

Moda a obleceni 2-4x ro¢né (sezonni) 90-120 dni

Sport a outdoor 2-4x ro¢né 90-150 dni

Elektronika, nabytek 1-2x za rok nebo déle 180-365 dni

Vychozi nastaveni v Leadhubu

Kdyz si v Leadhubu oteviete RFM analyzu poprvé, uvidite vychozi hranice pro Recency, Frequency
i Monetary. Nejsou to hranice vaseho e-shopu. Jsou to obecné hodnoty stejné pro kazdy e-shop a slouzi jen
jako rozumny vychozi bod.

Recency: R5 0-29 dni - R4 30-89 dni - R3 90-179 dni - R2 180-364 dni - R1 365+ dni
Frequency: F11 objednavka - F2 2 objednavky - F3 3-4 objednavky - F4 5-7 objednavek - F5 8+ objednavek
Monetary: M1 0-499 K¢ - M2 500-999 K¢ - M3 1 000-1 999 KC - M4 2 000-3 999 K¢ - M5 4 000+ K¢

Vychozi hodnoty mlzete upravit podle vlastnich dat a nakupniho chovani vasich zakaznik(. K tomu slouzi
percentilovy pristup popsany nize.

Percentilovy pfistup: doporuéeny zpisob pro zaéatek

Nemusite hranice odhadovat. Rozdélte zakazniky do péti stejné velkych skupin podle kazdé dimenze:

e Hornich 20 % zakaznikd dostane skore 5
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e DalsSich 20 % dostane skore 4
e Strednich 20 % dostane skore 3
¢ DalsSich 20 % dostane skoére 2

e Spodnich 20 % dostane skore 1

Definice hranic

Hranice Recency (dny od posledni objednavky)

R5 R4 R3 R2 R1
Rozsah: 0 -29 Rozsah: 30 -89 Rozsah: 90 -179 Rozsah: 180 - 364 Rozsah: 365 <
2 489 zékazniku 2 924 zékazniku 2743 zakaznikl 4 664 zdkaznikd 0 zakaznikd

Distribuce Recency

o R5 R4 ) R3
75% Hodnota 82
50% Lidé s touto hodnotou 33
259 _/—"—',_. [ Kumulativne 401% | 4———
b 0 10 20 30 40 50 60 70 80 R4 40 150 160 170 180 90 200 210 2
Rozsah 30-89
Lidé v bucketu 2924

Hranice Frequency (pocet objednavek)

V grafu je hranice pro R5 nastavena na 20 %. Pro R4 z grafu zjistite, ze 40 % zakaznikd odpovida 82
dniim. Stejné postupujte i u dalSich segmentl. Zakazniky tak rozdélite rovnomérné a zadné skore

nezlstane prazdné.

TIP:

Percentilovy pristup doporucujeme pro zacatek. Odrazi vase skutec¢na data a nevyzaduje ru¢ni odhady.
U dimenze Frequency ale nemusi fungovat: pokud ma vétdina zakaznikd jen 1-2 objednavky, prejdéte
na rucni nastaveni hranic.

Kolik segmenti je vhodné vytvoFit?

Doporuéujeme 8-12 aktivnich segmentl, kazdy s vlastni komunikaéni strategii. Méné segmentl se hodi
na zacatek, nebo pokud vite, Ze na podrobnéjsi segmentaci nebudete mit dlouhodobé kapacitu.

Pokud pro dva segmenty délate totéz (stejnou kampan, stejné sdéleni, stejnou slevu), slucte je.

Kdy upravit hranice segmentu

Rada nastroj prepoditava RFM skére jen jednou za mésic, nékdy i ruéné pres export do Excelu. Leadhub
aktualizuje RFM skore v realném cCase, takze se zakaznik presune do spravného segmentu okamzité

po kazdé nové objednavce, ne az za tydny. Hranice R, F a M upravte pfi:

e vyrazné zméné sortimentu nebo prlimérné ceny objednavky

e sezonni Spi¢ce (Vanoce, Black Friday, letni vyprodej)
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e narlstu zakaznické databaze o vice nez 50 %

e vyrazném poklesu primérné frekvence nakupu
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03 SEGMENTY

11 RFM segmentud pro efektivni
e-mail marketing

Leadhub ve vychozim nastaveni rozdéluje vSech 125 kombinaci skére do 11 pojmenovanych

segmentd.

s nimi nejlépe funguje.

Champions

R5-4 - F5-4 - M5-4

Nejcennéjsi zakaznici — VIP péce,
prednostni pristup k novinkam,
vérnostni program. Bez zbyte¢nych
slev.

New Customers

R5-3 - F2-1- M2-1

Novi zakaznici — uvitaci série,
motivace k druhému nakupu,
cross-sell podobnych produktd.

About to Sleep

R3-2 - F5-1- M3-1

Na odchodu - personalizovana
a ¢asové omezena nabidka,
win-back kampan.

Hibernating

R3-1-F3-1- M3-1

Spici zadkaznici — jeden pokus

o reaktivaci, pak nizka frekvence
kontaktu nebo procisténi databaze.

-+ leadhub

Loyal Customers

R5-3 : F5-3 - M5-3

Vérni zakaznici — dékovné e-maily,
personalizovany upsell,
pripomenuti dochazejicich
produktd.

Promising

R5-3 - F2-1- M5-1

Slibni zakaznici — budujte vztah
a davéru, ukazte $ifi sortimentu.

Can't Lose Them

R2-1: F5-1- M5-3

Vérni zakaznici v ohrozeni — osobni
reaktivace, VIP pristup. Sleva

az jako zachranna kotva.

Lost

R1- F5-1- M2-1

Ztraceni zakaznici — minimalni
Sance na navrat. Jeden posledni

pokus, poté vyrazeni z aktivni
komunikace.

RFM analyza a segmentace zakaznikd

Nasledujici prehled ukazuje, kdo jsou zakaznici v kazdém RFM segmentu a jaky pristup v komunikaci

Potential Loyalists
R5-3 - F5-2 - M3-1
Zakaznici s potencialem - uvitaci

série, budovani vztahu, cross-sell
a vérnostni program.

Need Attention
R5-3 - F4-2 - M5-3
Potrebuji pozornost — ¢asové

omezena nabidka, pfipomenuti
oblibené kategorie.

At Risk

R2-1:-F5-2 - M5-2

V ohrozeni - eskalujici reaktivaéni
série, vyrazna sleva, remarketing

na Meta Ads, Google Ads
nebo Sklik.
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Klicové segmenty podrobné

Champions - Sampioni  R5-2-F5-4-M5-2

Nejcennéjsi zakaznici vaseho e-shopu. Nakoupili nedavno, nakupuji ¢asto a utraceji nejvic. To jsou vasi
VIP zakaznici, kterym se vyplati vénovat zvlastni péci.

— Odmeénte je vérnostnim benefitem nebo pfednostnim pristupem k novinkam.
— Slevy jim neposilejte. Nakupuji i bez nich a zbyte¢na sleva vam snizuje marzi.

- Vyborna cilova skupina pro program doporucéeni prateldm.

Can't Lose Them — Nesmime ztratit Rr2-1:-F5-1-M5-3

Drive u vas utratili hodné, ¢asto opakované. Ted uz dlouho nenakoupili. Spravna reaktivace tohoto

segmentu je jedna z nejhodnotnégjdich véci, které mlzete udélat pro svdj e-shop.

— Komunikujte s nimi osobné — ne jako s jednim z mnoha v hromadné kampani.
- Nabidnéte exkluzivni pristup k nové kolekci nebo limitované edici.

— Vyraznou slevu pouzijte jako motivaci az ve druhém nebo tfetim e-mailu.

At Risk — V ohrozeni  R2-1:-F5-2-M5-2

Nakupovali pravidelné, ale posledni dobou dlouho nenakoupili. Bez reaktivace je pravdépodobné ztratite.
— Spustte reaktivacni sérii 3 e-maill s postupné silnéjsi nabidkou.

-~ Kombinujte e-mail s remarketingem na Meta Ads, Google Ads nebo Sklik.

— Pokud nereaguji ani na vyraznou slevu, omezte frekvenci e-maild.

New Customers — Novi zakaznici RrR5-3 - F2-1- M2-1

Udélali prvni nebo druhy nakup. Klicovy moment je pravé ted. Zakaznici, ktefi nakoupi podruhé, maji
vyrazné vyssi pravdépodobnost stat se vérnymi zakazniky.

- Spustte uvitaci sérii zamérenou na motivaci k druhému nakupu.
— Cross-sell produktd, které prirozené dopliuji prvni nakup.

— Lehka motivace pro druhy nakup (10-15% sleva s casové omezenou platnosti) funguje dobre.
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o q KOMUNIKACE

Jaké e-maily posilat kazdému RFM segmentu

RFM segment ukazuje vic neZ jen typ zakaznika. Rika vam, co pravé ted potiebuje.

Sampiona slevou nezaujmete. Zakaznik v ohrozeni potfebuje silny diivod vratit se. Novy zakaznik hleda

potvrzeni, ze se rozhodl spravné, kdyz nakoupil praveé u vas.

viepéte  Champions
Zadna sleva — exkluzivita a pfednostni pfistup

PRIKLADY PREDMETU E-MAILU
»Jano, jako prvni se podivejte na nase novinky*
»Exkluzivni pristup — jen pro nase nejlepsi zdkazniky“
»VIP nabidka: to nejlepsi z nové kolekce*

CO DAT DO E-MAILU

- Prednostni pfistup k novinkam nebo limitované edici
— Pozvani do vérnostniho programu nebo VIP komunity
- Personalizovany vybér produktl — ne prehled celého katalogu

. Z4dna sleva - radéji pfidana hodnota (darek k objednavce, expresni doprava)

Vérni zakaznici  Loyal Customers
Odména a budovani vztahu i davéry

PRIKLADY PREDMETU E-MAILU
»Dékujeme za vasi vérnost — tady je maly ddrek“
»Na zdkladé vasi oblibené kategorie jsme pro vads vybrali
Lase vérnostni body cekaji — co s nimi?“

CO DAT DO E-MAILU

!

Upfimné podékovani za vérnost — ne genericka fraze

!

Personalizovana doporuceni na zakladé oblibené kategorie

!

Upozornéni na dochazejici produkty na zakladé nakupniho chovani

!

Upsell k prémiové varianté nejoblibenéjsiho produktu
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Zakaznici s potencialem  Potential Loyalists

Budovani vztahu a motivace stat se vracejicim se zakaznikem

PRIKLADY PREDMETU E-MAILU
LVitejte mezi pravidelnymi zdkazniky — tady je, co dal“
»NdS$ vérnostni program se vdm bude libit“
»K vasemu poslednimu ndkupu se hodi...“

CO DAT DO E-MAILU

- Uvitaci série, pokud ji zakaznik jesté neobdrzel
- Cross-sell na zakladé predchoziho nakupu

- Pozvanka do vérnostniho programu a vysvétleni vyhod

- D0raz na budovani dGvéry, ne na slevu

Novi zakaznici New Customers

Motivace k druhému nakupu

PRIKLADY PREDMETU E-MAILU
LVitejte! Tady je vds prdvodce nasim e-shopem®
,Co si ostatni zdkaznici také oblibili?*

»Jak jste spokojeni s prvni objedndvkou? Mame pro vas tip.“

CO DAT DO E-MAILU

!

Uvitani a potvrzeni, ze zakaznik udélal spravnou volbu

!

Cross-sell produktd, které pfirozené doplriuji prvni nakup
- Lehka motivace pro druhy nakup — 10-15 % sleva s ¢asové omezenou platnosti

Kratka ukazka vérnostniho programu a jeho vyhod

!

-+ leadhub RFM analyza a segmentace zakaznikd
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Slibni zékaznici  Promising
Budovani davéry pred dal$im nakupem
PRIKLADY PREDMETU E-MAILU
»Poznejte nds bliz — tady je nds pribéh“
»,C0 0 nds rikaji ostatni zdkaznici“

»Tipy, jak nejlépe pouZivat vase produkty*
CO DAT DO E-MAILU

— Obsahovy e-mail — pribéh znacky, recenze, zajimavosti o vyrobé
- Edukace - jak produkt spravné pouzivat
- Jemny cross-sell bez tlaku na slevu

- Spise inspirace nez prima vyzva k dalSimu nakupu

Potiebuji pozornost Need Attention
Reaktivace dFiv, nez aktivita klesne uplné
PRIKLADY PREDMETU E-MAILU
»Chybite ndm. Co by se vam mohlo libit tentokrat?“

»Nabidka jen pro vds — plati 72 hodin“

»Na zdkladé vaseho posledniho ndkupu doporucujeme...”
CO DAT DO E-MAILU

- Reaktivac¢ni e-mail s osobnim tonem, ne hromadnou slevou
. Casové omezena nabidka, aby zakaznik nakup neodkladal
- Doporuéeni na zakladé predchozich nakupl nebo prohlizenych produkti

- Sledujte velikost tohoto segmentu v ¢ase — pokud roste, znamena to, ze vam pfibyva zakaznikd
s klesajici loajalitou
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Na odchodu  About to Sleep

Posledni pokus pfed presunem do neaktivnich

PRIKLADY PREDMETU E-MAILU
»,CO vdm u nds chybi?“
»Poslednich pdr dni na specidlni nabidku“
LKratkd otdzka, nez se rozloué¢ime*

CO DAT DO E-MAILU

- Reaktivaéni e-mail zaméreny na to, co konkrétné zakaznikovi chybi

. Casové omezena sleva, dostateéné motivujici k nakupu
- Kratky prizkum spokojenosti — i negativni odpovédi jsou cennou informaci

- Pokud nereaguje, Leadhub ho podle data posledniho nakupu ¢asem presune do dalsiho
segmentu.

Nesmime ztratit Can't Lose Them
Osobni reaktivace
PRIKLADY PREDMETU E-MAILU
»Jano, chybite ndm — a mdme pro vds néco exkluzivniho“

»Nezapomnéli jsme na vds VIP status“

»Dostalo se vam nasi specidlni nabidky?“
CO DAT DO E-MAILU

— Osobni ton — ne hromadna kampan, zadné generické sdéleni
- Pripomenuti jejich drivéjsiho VIP statusu
- Exkluzivni pristup k nové kolekci nebo limitované edici

- Vyraznou slevu (20-30 %) nechte az jako motivaci v poslednim e-mailu reaktivace

-+ leadhub
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Vohrozeni At Risk
Stupnovana reaktivaéni série
PRIKLADY PREDMETU E-MAILU
,0d vaseho posledniho ndkupu ubéhlo pdl roku — mame pro vds tip“
»Pripravili jsme pro vds nabidku, kterou nejde odmitnout*
»Posledni sance: 25% sleva na vasi oblibenou kategorii“
CO DAT DO E-MAILU

- E-mail 1: Jemné pfipomenuti + personalizovana doporuceni bez slevy
- E-mail 2: Konkrétni nabidka s ¢asovym omezenim (napf. 72 hodin)

- E-mail 3: Vyrazna sleva jako posledni pokus — pak presun do Hibernating

!

Kombinujte e-mail s remarketingem na Meta Ads, Google Ads nebo Sklik

Spici zakaznici Hibernatirlg
Zkuste je probudit, pak omezte kontakt
PRIKLADY PREDMETU E-MAILU

»Jesté si na nds vzpomindte?“

LVite, co je u nds nového?“
CO DAT DO E-MAILU

- Jednoduchy, primy e-mail — zadné zdlouhavé predstavovani
- Ukéazka novinek nebo nejprodavanéjsich produktd za posledniho pUl roku

Jasna vyzva k akci s konkrétni nabidkou

!

!

Pokud nereaguji: vyfadte je z pravidelnych rozesilek, snizte frekvenci rozesilani na minimum
nebo je rovnou z databaze odhlaste

-+ leadhub RFM analyza a segmentace zakaznikd
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Ztraceni zakaznici Lost

Jeden posledni pokus, poté vyrazeni z odbératelské databaze

PRIKLADY PREDMETU E-MAILU
»Naposledy: mdme pro vds nabidku“
»Tohle jsme vybrali pro vds. Trefili jsme se?“

CO DAT DO E-MAILU

!

Jeden primy reaktivacni e-mail s konkrétni, vyraznou nabidkou

!

Zadné dlouhé predstavovani — rovnou k véci

!

Pokud nezareaguji, vyradte je z aktivni e-mailové komunikace

!

Rozesilky neaktivnim adresam zhorsuji doménovou reputaci i dorucitelnost a zvysuji naklady

-+ leadhub RFM analyza a segmentace zakaznikd
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KROK ZA KROKEM

Jak nastavit RFM analyzu v Leadhubu

RFM analyza je soucasti véech placenych tarifd Leadhubu, nic navic za ni neplatite.

Leadhub prepocitava skére automaticky v realném cCase, takze zakaznik prejde do spravného segmentu

ihned po nakupu — bez exportu do Excelu, bez ru¢niho prepocitavani.

Zkontrolujte propojeni dat

NeZz zacCnete, ovérte, ze e-shop posila do Leadhubu data o objednavkach a Ze jsou sparovana

s e-mailovymi adresami zakaznik{. Bez téchto dat RFM skore nelze vypoditat.

Pokud provozujete e-shop na Shoptetu, sta¢i nainstalovat doplnék Leadhub. Data o objednavkach

se pak prenaseji automaticky.

Q

Nastaveni Gétu
Piehled podniku
Agentura

Davona.cz

Obecné v
Nastaveni podniku
Fakturace a platby
Sprava manazert
Dorucitelnost -
Domény
Identifikace odesilatele e-mailu
Identifikace odesilatele SMS
Spréava kontaktd -
Odbératelské listy
Double opt-in
Importy kontaktd
Technicka integrace

Sprava produktového feedu

Monitorovani mériciho kédu
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Pfejdéte do RFM analyzy

V administraci Leadhubu oteviete sekci Analytika -~ RFM. Uvidite pfehled rozlozeni zakaznik{

do segmentl a jejich aktualni pocty.

Rozdéleni segmentd

Segment Zakaznici Objednavky Trzby Trzby / Zakaznik Trend (12m)
: ¢ ¢ —_—
@ Champions 48 400 548 51v4 K¢ 11 427 K |
+5 (+11.6%) +57 (+16.6%) +17 112 KE (+3.2%) 7.5%
60 332 470 490 K¢ 7 842 K¢ e
@® Loyal . " E I
+23 (+62.2%) +140 (+72.9%) +300 938 KE (+177.5%) +71.1%
2 i SRS TS
@ Potential Loyalists 553 1388 762 34?6 K¢ 1379 Ke —
+35 (+6.8%) +86 (+6.6%) +33 737 K (+4.6%) 2.0%
3246 3364 1667 720 K& 514 K¢ TTT— n
© New Customers " € >
+402 (+14.1%) +407 (+13.8%) +182 187 KE (+12.3%) -1.6%
o 2831 3392 5738 095 K& 2027 K& | e
® Promising - O ————
+152 (+5.7%) +157 (+4.9%) +267 204 KE (+4.9%) -0.7%
” -
® Need Attention 446 1313 1682 1f11 K¢ 3772 K¢ e )
-26 (-5.5%) -43 (-3.2%) -106 658 K& (-6.0%) -0.5%
. = — 7
@ Aboutto Sleep 1862 1917 2003 6?7 Ké 1076 K& ——
-44 (-2.3%) -15 (-0.8%) -226 660 K¢ (-10.2%) -8.0%
@ Can't Lose Them 281 281 769 195 K¢ 2737 Ke T 9 @
-65 (-18.8%) -65 (-18.8%) -242 953 K& (-24.0%) -6.4%
® At Risk 87 190 319 63:3 K¢ 3674 KE _ @40 |
-44 (-33.6%) -109 (-36.5%) -126 865 K¢ (-28.4%) +7.8%
. N 3406 3740 1910816 K& 561 K¢
@ Hibernating ’ . : — = S
+417 (+14.0%) +454 (+13.8%) +122 749 KE (+6.9%) 6.2%
® Lost 0 0 0 K¢ — /\
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Zkontrolujte a upravte hranice skore

Oteviete nastaveni RFM profilu a zkontrolujte hranice skore. Leadhub je prednastavuje stejné

pro kazdy e-shop. Pokud vas sortiment ma jiny nakupni cyklus (viz kapitola 2), upravte je ru¢né

nebo pouzijte percentilovy pfistup.

RFM analyza a segmentace

Analyza Recency, Frequency, Monetary - segmentace zakazniki podle toho, jak nedavno a jak €asto nakoupili a kolik utratili.

RFM profil @  Novy RFM profil

Novy RFM profil UloZit Zaviit

Definice okna

e ) Duplikovat + Novy profil

Analyza Recency, Frequency, Monetary - segmentace zakaznik(i podle toho, jak ned4vno a jak Easto nakoupili a kolik utratili.

Referenéni datum

Minuly mésic ~ Minuly kvartal ~ Minuly rok | 2026-06-29

Definice hranic

Hranice Recency (dny od posledni objednévky)

Okno

30d 60d 90d 6m 2y 365 dni

R5 R4 | R3 R2 R1
Rozsah: 0 -29 Rozsah: 30 -89 Rozsah: 90 -179 Rozsah: 180 - 364 Rozsah: 365 <
} 19 458 zakazniki 23 301 zékaznik{ 134 zakazniki

12 970 zakaznik( 13 112 zakaznik{

Distribuce Recency

RS R4 R3

100%

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 110 120 130

140 150 160 170 180 190 200 210

220 230 240 250
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o

R1

300 310 320 330 340 350 365
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Nastavte prvni automatickou kampan

Zacénéte reaktivacni kampani pro segment At Risk. Nastavte segmentacni pravidla: Zakaznik — RFM
segmenty - Vyberte RFM profil - At Risk. Automaticka kampan pak posle e-mail kazdému

zakaznikovi, ktery do segmentu vstoupi. Dalsi e-maily série nastavite jako navazujici kampané.
@ Lidé, ktefi budou zarazeni do tohoto segmentu ...
PrihlaZeni k  E3Zakaznici (55389 kontaked) x | @)

Zakaznik

Zvoleny RFM profil ~ Standardni Analyza v

Zakaznici v téchto segmentech:

Vyberte segment... ‘ v
© New Customers etat mvie veem
©® Odesilat novyn ,‘_—] des vic viem
® Promising )
Pockat na
~—— @ Need Attention
‘ vSedni dny 55 275

@ About to Sleep

® Can't Lose Them

@ AtRisk «
@ ... automatick

® Hibernating

A @ Lost

' . Predmét ‘ UZ jsou to 3 mésice od vaSeho nakupu

Nahledovy text @ ’ Omlazujici krém skvéle doplni vasi rutinu

Sledujte pohyb zakaznikdi mezi segmenty
RFM analyza v Leadhubu zobrazuje nejen aktualni rozloZeni zakaznikd, ale i trend, tedy kolik zakaznika

preslo ze segmentu do segmentu za dané obdobi. Podle toho nejlépe poznate, jestli kampané funguji.

SloZeni segmentil v ¢ase
Zakaznici Triby

14000 16.0M

10500+ | 12.0M

8.0M

4.0M

leden 25 brezen 25 kvéten 25 Cervenec25 zafi25 listopad 25 leden25 brezen25 kvéten 25 Cervenec25 zafi25 listopad 25
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TIP:

Pro propojeni RFM s Meta Ads, Google Ads nebo Sklikem pouzijte funkci synchronizace audienci jednim
kliknutim. Jednotlivé RFM segmenty tak oslovite na Facebooku, Instagramu, Googlu, YouTube
nebo Seznamu. Reklamni Ucet staci jednou propojit v nastaveni.

Chcete znat rozloZzeni RFM segmenti vasi databaze?

Vyzkous$ejte Leadhub zdarma a zjistéte, kolik zakaznikl patfi do kazdé skupiny.

Vyzkouset zdarma

-+ leadhub RFM analyza a segmentace zakaznikd
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06 o

Co rikaji data z praxe

RFM analyza neni teoreticka metoda z u¢ebnic. Je to prakticky nastroj, ktery e-shopy kazdy

den pouzivaji pro personalizaci kampani.

Leadhub obsluhuje vice nez 10 % éeské e-commerce, posila pfes 100 miliond e-maild mésiéné a pouzivaji

ho e-shopy s celkovym obratem pres 19 miliard KE. RFM segmentace patfi k nejpouzivanéjsim funkcim

platformy.

<)

100 mil.+ 99,98 % 19 mid.

Pocéet odeslanych e-maill Mira dorucitelnosti Obrat e-shopl vyuzivajicich
mésicné Leadhub

RFM neni nova metoda. Zasilkové obchody ji pouzivaly desitky let. Rozsifil ji Arthur Hughes v knize

Strategic Database Marketing (1994), ktery zavedl i dnes bézné hodnoceni kazdé dimenze na stupnici 1-5.

Potvrzuji to i obecna data o personalizaci: podle podle studie McKinsey Next in Personalization (2021)

prinasi personalizace firmam nejcastéji 10-15 % trzeb navic.

Segmentované e-mailové kampané maji podle HubSpot State of Marketing Reportu o 30 % vyssi open
rate a o 50 % vy$$i click rate nez hromadné rozesilky. Stejny prdzkum ukazuje, Ze 78 % marketérd
povazuje segmentaci za svou nejucinnéjsi taktiku. Souvisi to i se zakladnim pravidlem retence podle
Bain & Company: zvySeni retence o 5 % zvedne zisk o 25 az 95 %. Presné na to cili segmenty jako Can't
Lose Them nebo At Risk.

Co se stane, kdyz prestanete posilat vSéem to samé

E-shopy, které prejdou od hromadnych newsletterli k RFM segmentaci, sleduji dvé véci témér okamzité:

relevantnéjsi e-maily a méné odhlaseni. Zakaznici se neodhlasuji od zpray, které pro né maji smysl,

ale od téch, které s jejich potfebami nemaji nic spolecného.

Personalizovana komunikace zvySuje pravdépodobnost konverze a snizuje tlak na slevy jako jediny
motivator k nakupu. Sampion, ktery misto 15% slevového kédu dostane pFednostni pFistup k novinkam,

ma ddvod nakoupit za plnou cenu.

-+ leadhub RFM analyza a segmentace zakaznikd
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07 CHECKLIST

Co zkontrolovat pred spusténim kampani

Projdéte si checklist pred prvnim spusténim kampani na zakladé RFM analyzy. Vyhnete

se tak nejé¢astéjsim chybam.
DATA A TECHNICKA PRiPRAVA

Vas e-shop je propojeny s Leadhubem a posila data o objednavkach v realném case.
E-mailové adresy zakaznik( jsou sparované s jejich objednavkami.

Mate alespori 6 mésicd historickych dat (idealné 12 mésicd a vice).

NASTAVENi SEGMENTU

Znate pramérny nakupni cyklus svych produktd.
Nastavili jste hranice RFM skére podle dat vaseho e-shopu.
Pracujete s 8-12 aktivnimi segmenty.

Zadny segment neni prazdny ani extrémné preplnény.

KAMPANE A AUTOMATIZACE

Mate pripravenou alespon uvitaci sérii pro New Customers.
Reaktivacni série pro At Risk je nastavena a otestovana.
VIP komunikace pro Champions neobsahuje zbytecné slevové kody.

Vyzkouseli jste automatickou kampan, ktera se spusti, kdyz zakaznik vstoupi do RFM

segmentu.

MERENIi A REVIZE

Sledujete pohyb zakaznikl mezi segmenty — nejen jejich aktualni rozlozeni.
Mate nastavené metriky Uspéchu pro kazdou kampan (open rate, konverze, trzby).

Planujete mésicéni revizi vysledkl kampani.
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08 NejCastéjSi otazky

Odpoveédi na otazky, které slychame od e-shopl nejéastéji.

Jak velkou databazi potifebuji k RFM analyze?

Cim vétsi databaze, tim presnéjsi vysledky. RFM ma ale smysl i pro mensi e-shopy. UZ p¥i 500—1 000 zdkaznicich

s historii nakupl segmentace ukaze jasné skupiny a pomUze lépe zacilit komunikaci.

Jak se RFM analyza liSi od CLV?

RFM a CLV (Customer Lifetime Value) spolu Uzce souvisi, ale nejsou totéz. RFM vychazi z historickych dat
a fekne vam, jak zakaznik nakupuje. CLV se snazi odhadnout, kolik zakaznik pfinese v budoucnu. V praxi
se doplruji. Udaje z RFM mohou slouZit jako vstup pro odhad CLV.

Jak casto by se RFM skore mélo prepocitavat?

Leadhub aktualizuje RFM skore automaticky v realném &ase, pfepocitavat nic nemusite. Hranice segmentd
zkontrolujte pfi zméné sortimentu, v sezdéné nebo pfi velkém rldstu databaze.

Lze RFM pouzit i pro SMS kampané a reklamy?

Ano. RFM segment je jen definice skupiny zakaznikl - kanal volite vy. V Leadhubu mdzete na stejny segment
napojit e-mailovou kampan, SMS, a synchronizovat publikum do Meta Ads, Skliku nebo Google Ads. VSechny
kanaly pracuji se stejnou segmentaci.

Co délat, kdyz je segment prazdny nebo preplnény?
Prazdny segment signalizuje pfrili$ pfisné podminky. Uvolnéte hranice a segment se zaplni. Pfeplnény segment

naopak naznacuje pfrilis volné hranice. Revize hranic je normalni soucast prace s RFM a doporucujeme ji
provadét kazdy mésic nebo po kazdé vyrazné zmeéné sortimentu.

-+ leadhub RFM analyza a segmentace zakaznikd
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DalSi zdroje ke studiu

RFM analyza pro e-shopy: poznejte své zakazniky
Jak nastavit hranice RFM segmenti
Jaké e-maily cilit podle RFM segmentu

Segmentace zakaznik( e-shopu od zakladl po RFM

o

Navody analytika — napovéda Leadhub

-+ leadhub RFM analyza a segmentace zakaznikd
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KONTAKT

Radi vam pomuizeme

Hledate partnera Vybirate CDP

pro vasi agenturu? pro svij e-shop?
Pavel vam predstavi provizni systém a pripravi Kuba vam predstavi Leadhub a ukaze, co mlze
pro vas skoleni. prinést pravé vasemu e-shopu.

Pavel Valc Jakub Honzak
Commercial Director Sales Representative
pavelvalc@leadhub.co jakub.honzak@leadhub.co

Napsat e-mail Napsat e-mail

Potfebujete pomoc s e-mail marketingovou strategii?

Specialisté primo z Leadhubu vam pomohou s nastavenim automatizaci,
pripravou $ablon, nebo za vas prevezmou kompletni spravu vaseho e-mailingu.

Blanka Soldatova Jan Adam
Email Specialist Email Specialist
blanka.soldatova@leadhub.co jan.adam@leadhub.co

( Poptat sluzby >
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