
      

RFM MODELLER
og Marketing Automation



RFM (recency, frequency, monetary) analysis is a 
marketing technique used to determine 
quantitatively which customers are the 
best ones by examining how recently a 

customer has purchased (recency), how 
often they purchase (frequency), and how 

much the customer spends (monetary)



DAGENS AGENDA

● Præsentation

● Analyse og indsigter om kunder

● Opgradering af nye kunder

● Fastholdelse, vedligehold og udvikling af kunderelationen

● Spørgsmål (vi elsker mange spørgsmål - også løbende)



LIDT OM HVEM VI ER

EMAILS

Og sender ca. 350.000.000 
emails hver eneste måned

KUNDER

Vi har i tusindvis af 
brugere på platformen

2011

Grundlagt i 2011 som 
MailPlatform

2016

Skiftede i 2016 navn til 
eMailPlatform

KONTORER

Vi er ca. 80 kollegaer 
i 7 lande

2020

I gang med et navneskifte til 
MarketingPlatform



Flade data

Dybe data (One-to-Many) og CDP

Tracking

Adfærd og Events fra Website mm.

Output til mange kanaler

Email, SMS, Social, Audiences, App

Segmentering

Feeds med produkter

OMNICHANNEL INPUT/OUTPUT OG ...

 

 

 

 

 

 

 

 



DAGENS VÆRTER

Kim Østergaard

● Far til 4
● CEO & Grundlægger af MarketingPlatform 
● Har bygget en række online virksomheder op:

○ Bestseller
○ TrendyBaby

● Konsulent for europæiske retailere
● Public speaker
● Connect gerne på LinkedIn 

https://www.linkedin.com/in/ kimostergaard/ 

Jacob Kildebogaard

● Mediedirektør og partner i 
Ambition

● Udgav første bog i 2010 (Analyticsbogen)
● Udgav i 2017 Onlineevangelisterne

(hvor Kim var een af de 100)
● International oplægsholder
● Far til Alice, der er født på 

Madagascar
● Connect gerne på LinkedIn 

https://www.linkedin.com/in/jacobkildebogaard/ 

https://www.linkedin.com/in/kimostergaard/
https://www.linkedin.com/in/jacobkildebogaard/


AMBITION OMSÆTTER DATA TIL GOD FORRETNING 
OG SKABER MÅLBARE RESULTATER I HELE KUNDEREJSEN

7

Data

KreativMedia

Resultater



http://www.youtube.com/watch?v=LF5hJDTQgo4


KUNDEREJSEN – VI HAR ALLE INTENTIONEN, MEN 
PRIORITERER AT TILTRÆKKE NYE



SEGMENTERING AF KUNDER – IFT. HVILKET KØBSNR DE 
FORETAGER



ANALYSE OG INDSIGTER OM KUNDER



RFM SEGMENTERINGSMODELLEN
Hver kunde får værdien 1, 2, 3 eller 4 i hver af de tre variable

Monetary

Hvor værdifuld er 
kunden?

Frequency

Hvor ofte køber 
kunden?

Recency

Hvornår har kunden 
sidst købt?

Fx antal dage siden sidste køb Fx antal køb i en given periode Fx transaktionsstørrelse 
(basket size)

111 er en kunde, der har 
købt for nylig, købt 

mange gange og brugt 
mange penge
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R, F OG M DEFINITION

Recency (R)
Dage siden sidste transaktion

Frequency (F)
Antal transaktioner i en given periode

Monetary (M)
Transaktionsværdi i perioden

(R=1) 0 - 30 days (F=1) >= 7 transactions (M=1) >= 1.501 kr.

(R=2) 31 - 60 days (F=2) 4-6 transactions (M=2) 801 – 1.500 kr.

(R=3) 61 - 180 days (F=3) 2-3 transactions (M=3) 401 - 800 kr.

(R=4) 181 – 365 days (F=4) 1 transaction (M=4) 0 - 400 kr.



HVER ENKELT KUNDE SCORES



FRA 64 TIL 16 SEGMENTER

1 2 3 4

1
3,7% 3,3% 1,2% 1,3%

2
2,8% 3,9% 2,9% 1,4%

3
4,9% 4,5% 5,1% 2,6%

4
9,1% 21,5% 18,5% 13,3%

Fr
eq

u
en

cy

Recency



FRA 16 TIL 9 SEGMENTER

1 2 3 4

1
2,7% 3,3% 2,2% 1,3%

2
1,8% 2,9% 1,9% 1,4%

3
3,9% 6,5% 5,1% 3,6%

4
10,1% 21,5% 17,5% 14,3%

Fr
eq

u
en

cy

Recency

Tabte

Risikozone / på vej væk

Må ikke mistes
Loyale 
kunder

Bedste 
kunder

Nye kunder

Potentiale gode kunder

Udvikles Sovende



FRA 9 TIL 6 SEGMENTER
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1 2 3 4

1

2

3

4

Fr
eq

u
en

cy
Recency

 I risikozonen /på vej væk

 Må ikke mistesBedste kunder

Nye kunder

Potentielt gode kunder

Mistede, i dvale



LEADSCORE OG SEGMENTERING

RFM versus LeadScore modeller

● LeadScore er en akkumuleret værdi

○ Adfærd

■ Sider

■ Events

○ Køb

● Segmentering

○ På tværs af LeadScore

○ Adfærd

○ Køb og data fra CDP



EKSEMPEL FRA MARKETINGPLATFORM

eCommerce og Enterprise

Vi har ikke en beregnet RFM score endnu

○ Det kommer som en del af vores store Statistics / 

Reporting opdatering i juni måned

Alle komponenterne er til stede og segmenter kan laves 

på tværs af data fra adfærd, transaktioner og scores



PÅ VEJ I MARKETINGPLATFORM



OPGRADERING AF NYE KUNDER #1



FRA NY KUNDE TIL LOYAL AMBASSADØR

Formål: Onboarding – etablere en god kunde relation fra starten af



FRA TILBAGEVENDENDE KUNDE TIL BEDSTE KUNDE

Formål: Acknowledge – inspirer til goodwill, fortæl du værdsætter dem som kunde!



FASTHOLDELSE, UDVIKLING OG 
VEDLIGEHOLDELSE #2



RETENTION OG ANTI-CHURN FOKUS

Formål: Retention – undgå 
nedgradering af recency score



NU ELLER ALDRIG AKTIVERING

Formål: winback – undgå at tabe 
kunden for evigt



KUNDEPROFILERING

Hvordan ser dine bedste kunder ud?



Medejer: Alison

2 ejere: 60/40%

Grund: 702 m2

3.-parts data: Hvad ved vi 
om en ny kunde? 

Udestue: 20 m2

Mand

Indflytningsdato 2007-10-27

Købesum: 4.000.000 kr. (2007)
Ejendomsværdi. 3.250.000 kr. 2016
Grundværdi. 1.391.200 kr. 2016
Opført 1960
133m²
Ejerbolig
4 værelser
Fritliggende enfamilieshus (parcelhus).
Opvarmningsform: Fjernvarme

48 år
Børnefamilie: 3-4 beboere på adressen
Bil i husstanden
Uddannelse: Lang videregående
Beskæftigelse: Højt niveau/selvstændig
Husstandsindkomst gns. 1.734.392 kr.
Husstandsformue gns. 5.158.101 kr. 
Pendling 10-20 km

Kreditor: BRF Kredit A/S
Hovedstol: 2.880.600 kr.

2 mobilabonnementer i husstand

Afstand S-tog 211 m
Afstand brandstation 2.361 m

Afstand politi 1.962 m
Afstand vandløb 200-300 m

Afstand sø 500-1.000 m
Afstand kyst over 2.000 m

Indbrudsrisiko: Stor risiko

Enkeltmandsvirksomhed på adressen
Firmanavn: Optuner v/Ole Gregersen
Branche: Anden IT-service
Virksomhedens startdato:1998-08-06

Indbrudstrend 6 år: Uændret

1 person på Robinsonlisten 

Telefon: 58103224
CVR: 21024341

Rentesats: 0,19792 %

Husstandens pensionsformue: 1.743.180 kr.

Fjernvarme-vand forbrug  21000 MWh
El-forbrug : 1796 KWh
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Mosaic B: Moderne formuende

Moderne formuende er et attraktivt segment af veluddannede danskere med en 
meget høj indkomst og en stor formue. Her finder du typisk gifte par, hvor de 
fleste er i slutningen af 40’erne eller i begyndelsen af 50’erne. Man har børn og 
bor i villa enten i Nordsjælland, nord for København eller i tilsvarende villa- og 
parcelhuskvarterer i forstæder til de største danske byer. I forhold til Danmarks 
befolkning er der en klar overrepræsentation af veluddannede. Mange Moderne 
formuende har gennemført en videregående uddannelse, så man i dag sidder i 
vellønnede lederstillinger, har gode specialistjob eller driver selvstændig 
erhvervsvirksomhed. Ofte er det i den finansielle sektor eller inden for 
information og kommunikation, at du møder segmentet. Man er orienteret mod 
ny teknologi og de muligheder, den giver både i hverdagen og i samfundet 
generelt. 



Få værdifuld indsigt i jeres kunder. Via analyse af jeres transaktionsdatabaser kan 
jeres kundeprofil placeres i Mosaic klassificeringen.

Mosaic Danmark inddeler danskerne i 12 grupper og hele 44 livsstilstyper, hvor hver  
Mosaic Gruppe omfatter de husstande, som ligner hinanden mest inden for demografi, 
boligforhold, købs- og medieadfærd, præferencer og økonomi.  

Mosaic kundeanalyse og 
markedspotentiale
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Analysen indeholder dybdegående
indblik i både kunder og markedet. 

Etablerede 
velhavereModerne 

formuende

Velstillede i provinsen

Ældreliv på landet

Overskud midt i livet

Veluddannede på 
vej

Seniorer med 
plus på kontoen

Omsorg i den 3. 
alder

Sociale 
forskelle

Ungt 
fællesskab i 
byen

Singler under 
uddannelse

Parcelhus
og familiehygge

Uden midler

Yngre 

St
o

rb
y 

Markeds 
-dækning

Korrelation  

JERES 
KUNDER

Enkel 
variable

500+ mio 
informationer



Spørgsmål, idéer 
eller input?

jak@ambition.dk
kim@marketingplatform.com


