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Müşteri Segmentasyonunda Rasyolar Nasıl Kullanılır?
Müşteri segmentasyonunda rasyolar, işletmelerin müşterilerini daha iyi anlamalarına,
pazarlama stratejilerini optimize etmelerine ve müşteri ilişkilerini geliştirmelerine
yardımcı olan önemli araçlardır. Rasyolar, özellikle müşteri davranışlarını, harcama
alışkanlıklarını ve işletmeye olan katkılarını analiz etmek için kullanılır. İşte müşteri
segmentasyonunda kullanılan bazı önemli rasyolar ve bu rasyoların nasıl kullanıldığına dair
bilgiler:

RFM Analizi ve Rasyolar1.

Yenilik (Recency): Müşterinin son alışveriş tarihinden bugüne kadar geçen süreyi
ölçer. Bu rasyo, müşterinin ne kadar süre önce alışveriş yaptığını belirleyerek,
müşterinin aktifliğini ve tekrar satın alma olasılığını değerlendirmek için
kullanılır.

Kullanımı: Düşük yenilik değeri (yani yakın zamanda alışveriş yapmış)
müşteriler, daha yüksek etkileşim ve pazarlama çabalarına daha açık olabilir.
Yüksek yenilik değeri olan (uzun süre önce alışveriş yapmış) müşteriler için özel
teklifler sunulabilir.

Sıklık (Frequency): Müşterinin belirli bir zaman diliminde kaç kez alışveriş yaptığını
gösterir. Bu rasyo, müşterinin bağlılığını ve düzenli alışveriş alışkanlığını
değerlendirmek için kullanılır.

Kullanımı: Yüksek sıklık değeri olan müşteriler, sadık müşteriler olarak kabul
edilir ve özel ilgi görebilir. Düşük sıklık değerine sahip müşteriler, tekrar
etkileşim kurmaya teşvik edilebilir.

Parasal Değer (Monetary): Müşterinin belirli bir zaman diliminde yaptığı toplam
harcamayı ifade eder. Bu rasyo, müşterinin işletmeye olan finansal katkısını
değerlendirmek için kullanılır.

Kullanımı: Yüksek parasal değerlere sahip müşteriler, VIP veya şampiyon
müşteriler olarak tanımlanır ve özel pazarlama stratejileri uygulanabilir. Düşük
parasal değere sahip müşteriler için farklı stratejiler geliştirilebilir.

Diğer Müşteri Segmentasyon Rasyoları ve2.

Kullanımları

Satış Hacmi: Belirli bir ürünün ne kadar gelir sağladığını gösterir. Hangi ürünlerin en
çok satıldığını belirlemeye yardımcı olur ve bu ürünlere yönelik pazarlama
faaliyetlerinin yoğunlaştırılmasını sağlar.
Brüt Kar Marjı: Satılan malın maliyeti muhasebeleştirildikten sonra belirli bir ürünün
ne kadar kar marjı ürettiğini gösterir. Şirket için hangi ürünlerin daha karlı olduğunu
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belirlemede önemli rol oynar.
Net Kar: Tüm maliyetler dikkate alındıktan sonra bir ürünün karlılığa katkısını
gösterir. İşletmenin karlılığına en çok etki eden ürünleri tespit etmede kullanılır.
Müşteri Sayısı ( # Müşteriler ): Belirli bir ürünü tek bir müşteri mi yoksa çok sayıda
müşteri mi satın alıyor bilgisini verir. Riske maruz kalma durumunu anlamak için
kullanılır. Örneğin, bir ürünün yalnızca az sayıda müşterisi varsa ve bu müşterilerden
biri alımı durdurursa, genel talep üzerinde büyük bir etkisi olacaktır.
Sipariş Sayısı ( # Siparişler ): Talebin tek bir büyük siparişten mi yoksa çok sayıda
küçük siparişten mi oluştuğunu gösterir. Her ürünün ne sıklıkta ve ne miktarda satın
alındığını anlamak için kullanılır.
Ortalama Sipariş Tutarı (AOV – Average Order Value): Bir müşterinin ortalama
harcama miktarını gösterir. Müşteri başına elde edilen geliri artırmaya yönelik
stratejileri değerlendirmek için kullanılır.
Müşteri Yaşam Boyu Değeri (CLV – Customer Lifetime Value): Bir müşterinin
işletmeyle olan ilişkisi boyunca elde edeceği toplam gelir tahminini ifade eder. Müşteri
segmentlerinin uzun vadeli karlılığını analiz etmek ve kaynakları bu doğrultuda tahsis
etmek için kullanılır.
Dönüşüm Oranı: Mağazaya gelen ziyaretçilerin ne kadarının gerçekten satın alma
yaptığını gösterir. İşletmenin satış stratejilerinin etkinliğini ve müşteri deneyimini
değerlendirmek için kullanılır.

Rasyoların Müşteri Segmentasyonunda Kullanım3.

Şekilleri

Segment Belirleme: Yukarıda bahsedilen rasyolar, müşterileri farklı gruplara
ayırmak için kullanılır. Örneğin, yüksek RFM değerlerine sahip müşteriler “şampiyon”
olarak etiketlenirken, düşük RFM değerlerine sahip müşteriler farklı bir segmente
dahil edilebilir.
Pazarlama Stratejileri Geliştirme: Her segmente özel pazarlama stratejileri
oluşturulmasına yardımcı olur. Şampiyon müşterilere özel indirimler veya erken erişim
imkanları sunulurken, risk altındaki müşterilere yeniden etkileşim kurma kampanyaları
düzenlenebilir.
Kaynak Tahsisi: Şirketlerin pazarlama ve satış kaynaklarını daha verimli bir şekilde
tahsis etmelerini sağlar. Karlılığı yüksek segmentlere daha fazla kaynak ayırılabilir.
Ürün Geliştirme: Müşteri segmentlerinin tercihleri ve ihtiyaçları analiz edilerek ürün
geliştirme süreçleri optimize edilir.
Müşteri İlişkileri Yönetimi: Rasyolar, müşteri ilişkilerini geliştirmek ve müşteri
sadakatini artırmak için kullanılır. Müşteri geri bildirimleri ve davranışları sürekli
takip edilerek müşteri memnuniyeti sağlanır.
Satış Performansı Değerlendirmesi: Müşteri segmentleri bazında satış performansı
analiz edilerek, hangi segmentlerin daha iyi performans gösterdiği belirlenir.

Özetle, rasyolar müşteri segmentasyonunda, müşterileri farklı özelliklerine ve
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davranışlarına göre gruplandırmak, her gruba özel stratejiler belirlemek ve böylece
pazarlama çabalarını daha etkili hale getirmek için kullanılır. RFM analizi ve diğer
müşteri segmentasyon rasyoları, şirketlere müşteri tabanlarını daha iyi anlama,
satışlarını artırma, maliyetleri azaltma ve müşteri sadakatini güçlendirme imkanı
sunar. Bu analizler, işletmelerin müşteri odaklı bir yaklaşım benimsemelerine ve
sürdürülebilir büyüme elde etmelerine yardımcı olur.
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