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LA CLAVE PARA SEGMENTAR CLIENTES

El modelo RFM es una técnica de analisis de datos que permite
crear un ranking de clientes en funcion de su Recencia de
compra, Frecuencia de compra y Monto de la compra.

¢Para qué sirve? Para segmentar clientes e identificar cuales son de alto valor para el negocio. " - N
aCémo funciona? A cada cliente se le puntta del 1 al 5 para cada uno de los pardmetros / @?

(Recencia, Frecuencia y Monto). Los clientes mas rentables son los que obtienen una puntuacion de
555y los menos rentables, de 111.

:Como mejora tu estrategia de marketing? Con el anélisis RFM, los
eCommerce pueden orientar sus acciones de marketing a segmentos estratégicos,
ganar impacto y aumentar la rentabilidad. Aqui tienes ejemplos

de acciones recomendadas para cada segmento RFM:

CHAMPIONS

Recompénsalos.
Pueden ser early adopters

LOST
e oree” [l LOYAL CUSTOMERS

Intenta recaptarlos con de marca. .
alguna campana Haz upselling con ellos.
personalizada. Si no Pideles que dejen reviews.

funciona, ignoralos. Fidelizalos.

o)

HIBERNATING
- POTENTIAL LOYALIST
Ofréceles productos

relevanltes \3; delscuentos Ofréceles un membership o
especiales. vuelve a crear programa de fidelizacién,

valor de marca. -I O 03 recomiéndales otros
productos.

CANNOT LOSE THEM

Tréelos de vuelta con O 9

lanzamientos de productos.
Que no se los lleve la

competencia. Habla con
ellos.
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