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ABSTRAKT

Odpowiednie relacje z klientami s waznym elementem dziatalno$ci nadle$nictw, wplywajacym na uzyski-
wane wyniki finansowe i mozliwosci realizacji celow ustawowych. Celem badan byto sprawdzenie mozli-
wosci zastosowania analizy RFM do identyfikacji, segmentacji i oceny kluczowych klientéw nadlesnictwa.
Do analizy wykorzystano dane z lat 2013—-2017 zgromadzone w bazie SILP Nadle$nictwa Olsztynek. Za-
stosowana modyfikacja analizy RFM pozwolila na wytypowanie i pogrupowanie 15 kluczowych klientéw
oraz nadanie im trzypunktowej oceny RFM. Przeprowadzone badania wskazuja na mozliwos$¢ dostosowania
i stosowania analizy RFM do identyfikacji, segmentacji i oceny klientéw nadle$nictwa. Przedstawiona anali-
za RFM pozwala na oceng klientow na podstawie ich dotychczasowych relacji z nadlesnictwem.

Stowa kluczowe: analiza RFM, segmentacja kluczowych klientow, Nadlesnictwo Olsztynek

WSTEP

Relacje z klientami sg kluczowym elementem dzia-
falnos$ci przedsigbiorstwa, wptywajagcym w znaczacy
sposob na ksztattowanie jego wartosci (Kaplan 1 Nor-
ton, 1992). Pomimo zmieniajacego si¢ w czasie pa-
radygmatu prowadzenia gospodarki lesnej, gltéwna
role w realizacji celow zapisanych w ustawie o lasach
(Ustawa..., 1991) odgrywa handel drewnem bedacy
waznym aspektem finansowania dziatan gospodar-
ki le$nej (Kozuch i in., 2016). W dziatalno$ci nad-
le$nictwa — jednostki organizacyjnej Panstwowego
Gospodarstwa Le$nego Lasy Panstwowe (PGL LP)
— sprzedaz drewna jest glownym Zrodtem przychodu
(Wysocka-Fijorek i Lachowicz, 2018).

Zasada samofinansowania zadan zwigzanych
z prowadzeniem trwalej, zréwnowazonej i wielofunk-
cyjnej gospodarki lesnej naktania do jak najlepszego
wykorzystania wszystkich ekonomicznych mozli-
wosci rynkowych (Adamowicz, 2010), a wilasciwe

relacje z nabywcami oraz efektywne wykorzystanie
zasobow sg waznymi elementami rozwoju i powiek-
szania dochodéw przez jednostki PGL LP (Szramka
i Adamowicz, 2017).

CEL | ZAKRES BADAN

Celem pracy bylo przedstawienie, sprawdzenie i zwe-
ryfikowanie mozliwos$ci zastosowania analizy RFM
(recency, frequency, monetary) do identyfikacji, seg-
mentacji i oceny kluczowych klientow nadles$nictwa.
Zakres badan obejmowat dane dotyczace wartosci
sprzedazy drewna w Nadlesnictwie Olsztynek w la-
tach 2013-2017. Do analizy wykorzystano dane za-
warte w Systemie Informatycznym Laséow Panstwo-
wych (SILP). W pracy pominigto aspekty wynikajace
z zasad sprzedazy drewna obowigzujacych w PGL
LP. Nie byta rowniez brana pod uwage podaz drewna
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1 dostgpnos¢ w nadlesnictwie. Ocenie poddano jedynie
aspekty niezbedne do segmentacji nabywcow na gru-
py w zaleznosci od czasu, ktdry uptynat od ostatniego
zakupu (recency), czgstosci zakupow (frequency) i ich
wartosci (monetary).

W pracy przeanalizowano warto$¢ finansowa zaku-
pow w ztotych. Nie badano wielkosci zakupow wyra-
zonej w metrach sze$ciennych [m’] nabytego drewna.

MATERIAL | METODY

Analiza RFM jest metoda behawioralno-finansowa,
ktora odzwierciedla postrzeganie klientow na rdznych
etapach rozwoju i dziatalno$ci przedsigbiorstwa. Duza
zaleta, a zarazem wada analizy RFM jest ocena i prze-
widywanie zachowania w przysztosci na podstawie
danych z przesztos$ci (Pawtowski i in., 2016) Zacho-
wanie nabywcow moze ulec zmianie, migdzy innymi
w wyniku zmian podazy oraz zaburzen pojawiajacych
si¢ na rynku. Ideg analizy RFM jest ocena odbiorcow
z wykorzystaniem trzech parametrow: okresu od ostat-
niego zakupu klienta (recency), czgstotliwosci zaku-
pOw (frequency) oraz wartosci zakupow (monetary),
ktérym mozna nada¢ odpowiednie wagi (Dobiegata-
-Korona i Doligalski, 2010). Analiza RFM pozwala na
stosowanie wielu modyfikacji w zaleznosci od potrzeb.

Ocen¢ zachowania i relacji nabywcéw z nadle-
$nictwem, na podstawie dokonywanych zakupow,
przeprowadzono dwuetapowo. W pierwszym etapie

wyodrebniono wszystkich klientow nadlesnictwa, kto-
rzy zakupili drewno w latach 2013-2017 oraz uszere-
gowano ich malejaco pod wzgledem wartos$ci zakupow
w poszczegdlnych latach. Pozwolito to na wstgpna ana-
lizg pod katem liczebnosci odbiorcow i wartosci doko-
nywanych zakupow. W kazdym roku wybrano dziewig-
ciu klientéw wyrdzniajacych si¢ najwiekszg wartosciag
zakupow, ktéorym przyznano od 1 do 9 punktow, przy
czym 9 otrzymat klient o najwyzszej wartosci zaku-
pOw w danym roku, 1 za$ o najnizszej. Gdy odbiorca
w danym roku nie znalazl si¢ w pierwszej dziewiatce,
otrzymywat 0 punktow. Nastepnie zsumowano punkty
przydzielone kupujgcym w poszczegodlnych latach ana-
lizowanego okresu, co pozwolito na wytonienie kluczo-
wych klientow, ktorzy otrzymali nie mniej niz 1 punkt
w catym okresie. Ze wzgledu na charakter danych iden-
tyfikacyjnych nabywcow zostaty one utajnione.

W kolejnym etapie postuzono si¢ autorskg mody-
fikacjg analizy RFM do segmentacji wytypowanych
wczesniej kluczowych klientow nadles$nictwa. Analiza
RFM opiera si¢ na trzech parametrach podziatu klien-
tow: recency — ocena pod katem czasu, ktory uptynat
od momentu, gdy klient otrzymat punkty; frequency
— ocena czgstosci wystagpienia lat, w ktérych odbiorca
otrzymal punkty; monetary — ocena warto$ci zakupow
przedstawiona punktami. Metode oceny i przydzia-
hu punktéw przedstawiono w tabeli 1. Na podstawie
przedstawionej zasady kazdy z kluczowych kupujg-
cych otrzymat trzypunktowa warto$¢ oceny RFM.

Tabela 1. Reguly przydzielania punktow za poszczegélne parametry analizy RFM
Table 1. Criteria for assigning points for individual RFM analysis parameters

Uplyw czasu — Recency

Czgstos¢ — Frequency

Warto$¢ — Monetary

rok ostatniego

liczba lat z punktowanymi

liczba . . liczba zakres punktow liczba
punktowanego zakupu , zakupami w ostatnich 5 latach , - . ,
punktow . punktow z oceny warto$ci sprzedazy punktow
year of scored number of years with scored .
score : score range of points for sales value score
purchase purchases in the last 5 years

2017 5 5 5 36-45 5
2016 4 4 4 27-35 4
2015 3 3 3 18-26 3
2014 2 2 2 9-17 2
2013 1 1 1 1-8 1

Zrodto: opracowanie wiasne.
Source: the authors’ study.
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Kolejnym etapem byla segmentacja klientow
1 ocena ich potencjalu zakupowego oraz zachowania
w relacjach z nadle$nictwem. W celu sprawdzenia
mozliwos$ci wykorzystania analizy RFM przebadano
historie zakupoéw kluczowych klientow, a wyniki ze-
stawiono z rezultatami uzyskanymi metoda RFM.

WYNIKI BADAN

Pierwszy etap analizy pozwolil na wyszczegolnienie
i nadanie odpowiednich punktow adekwatnych do
warto$ci zakupoéw 15 kluczowych klientow (tab. 2).
Najwiecej punktow, bo 44 na 45 mozliwych, uzyskat

Tabela 2. Ocena punktowa wartoéci sprzedazy uzyskana
przez kluczowych klientéw Nadlesnictwa Olsztynek w la-
tach 2013-2017

Table 2. Scores for sales value obtained by key clients of the
Olsztynek Forest District in 20132017

klient D. Jedynie w 2014 roku byt na drugim miejscu
pod wzgledem wartosci zakupéw. Odbiorcy J oraz K
znalezli si¢ w ocenianej dziewiatce tylko w 2013 roku.
Klient N rowniez uzyskal punkty tylko raz, w 2016
roku.

Drugi etap, oparty na analizie RFM wedlug wcze-
$niej przedstawionych kryteriow, pozwolit oceni¢ kaz-
dego z klientow w trzypunktowej skali charakteryzu-
jacej zakupy (tab. 3).

Nastepnie nabywcow uszeregowano wedtug uzy-
skanych ocen, co pozwolilo oszacowacé ich zakupowy
potencjat. Dla lepszego zobrazowania dane pogrupo-
wano (tab. 4): 4 Iub 5 punktow okreslato grupe o war-
tosci najwyzszej, 3 lub 2 punkty charakteryzowaty

Tabela 3. Trzypunktowa ocena RFM uzyskana przez klu-
czowych klientow Nadlesnictwa Olsztynek

Table 3. Three-point RFM score obtained by key clients of
the Olsztynek Forest District

Gl 2013 2014 2015 2016 2017 S Gl PR emeney Monetary
A 7 9 6 2 7 31 A 5 5 4
B 0 0 7 6 6 19 B 3 3 3
C 0 6 8 8 8 30 C 4 4 4
D 9 8 9 9 9 44 D 5 5 5
E 4 4 0 0 3 11 E 5 3 2
F 8 7 5 7 4 31 F 5 5 4
G 0 0 1 0 2 3 G 3 2 1
H 6 1 2 5 5 19 H 5 5 3
I 5 3 0 3 0 11 I 5 3 2
J 2 0 0 0 0 2 J 5 1 1
K 3 0 0 0 0 3 K 5 1 1
L 0 5 4 1 0 10 L 4 3 2
M 0 2 3 0 0 5 M 4 2 1
N 0 0 0 4 0 4 N 2 1 1
P 1 0 0 0 1 2 P 5 2 1

Zrodto: opracowanie wlasne na podstawie danych zawartych
w bazie SILP Nadlesnictwa Olsztynek.

Source: the authors’ study based on data contained in the SILP
database of the Olsztynek Forest District.

www.forestry.actapol.net/

Zrédto: opracowanie wiasne na podstawie danych zawartych
w bazie SILP Nadlesnictwa Olsztynek.

Source: the authors’ study based on data contained in the SILP
database of the Olsztynek Forest District.
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Tabela 4. Segmentacja kluczowych klientow Nadle$nictwa Olsztynek z uwzglednieniem para-

metréw analizy RFM

Table 4. Segmentation of key clients of the Olsztynek Forest District in terms of RFM analysis

parameters
Klient Uplyw czasu Czestose Warto$¢
Client Recency Frequency Monetary
D 5 5 5
A 5 5 4
F 5 5 4
C 4 4 4
H 5 5 3
B 3 3 3
E 5 3 2
I 5 3 2
L 4 3 2
P 5 2 1
M 4 2 1
G 3 2 1
J 5 1 1
K 5 1 1
N 2 1 1

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zawartych w bazie SILP Nadlesnictwa Olsztynek.
Source: the authors’ study based on data contained in the SILP database of the Olsztynek Forest District.

grupe o wartosci sredniej, a 1 reprezentowato warto$§¢
niskg. Przyjeto, ze najwigksze znaczenie w ocenie
kluczowych klientow ma wartos¢ zakupow, w dalszej
kolejnosci — czesto§¢ trafiania do grupy gltéwnych
dziewigciu odbiorcoOw w poszczegolnych latach i osta-
tecznie — odlegto$¢ w czasie od momentu, kiedy kupu-
jacy trafit do grupy klientéw najwazniejszych.
Analiza RFM pozwolita pogrupowaé klientow
oraz przeprowadzi¢ ich charakterystyke. Wszyst-
kie parametry nabywcow D, A, F i C osiagaja war-
tosci wysokie. Pozwalajg wigc stwierdzi¢, ze tworza
oni grupe regularnych klientow wysokoobrotowych,
szczegoOlnie waznych dla nadle$nictwa. Odbiorca H
znajduje si¢ regularnie wsrod kluczowych dziewieciu
kupujacych, ale warto$¢ jego zakupow nie nalezy do

88

najwyzszych, co by¢ moze wynika z ograniczonych
mozliwosci przerobowych klienta. Z kolei klient B
nieregularnie trafia do grupy gtownych kupujacych,
nabywa jednak na poziomie odbiorcy H, co wskazuje
na potrzeb¢ zacie$nienia wspotpracy i1 przyciagnie-
cia tego klienta. Odbiorcy E, I oraz L zwracaja uwa-
ge $rednig wartoscig zakupow i nieregularnie trafia-
ja do grupy kluczowych. Pojawili si¢ w niej jednak
w ostatnim roku, co moze sugerowaé, ze w najbliz-
szych latach bedg zwigkszali warto$¢ zakupow w nad-
le$nictwie. Nabywcy P, M oraz G sa klientami, ktorzy
nieregularnie znajdujg si¢ w gronie najwazniejszych,
a ich warto$¢ zakupow jest mata. Nalezaloby wiec
okresli¢ ich potrzeby i probowaé znalez¢ mozliwosci
zachgcenia do zakupéw w nadle$nictwie. Odbiorcy J

www.forestry.actapol.net/
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oraz K dopiero w ostatnim analizowanym roku znalez-
li si¢ w gronie kluczowych, co moze wynika¢ na przy-
ktad z ich rozwoju badZz zmiany profilu dziatalno$ci,
a w konsekwencji zmiany oczekiwan w stosunku do
kupowanego surowca. Nalezy wigc bardziej poznaé
ich potrzeby oraz zache¢ci¢ do dtuzszego i wigkszego
zwigzania si¢ z nadle$nictwem.

W celu weryfikacji skutecznosci metody RFM
przeanalizowano catg histori¢ zakupoéw czotowych
klientéw w latach 2013-2017 w odniesieniu do ca-
losciowej sprzedazy nadles$nictwa (tab. 5). Pierwszy
etap pracy, polegajacy na wydzieleniu kluczowych
odbiorcow w danym roku w zaleznosci od warto$ci
zakupdw, zawezit pule analizowanych wartos$ci zaku-
pow. Do analizy RFM wykorzystano 45 z 75 wartosci

(60%). W tabeli 5 kolorem szarym oznaczono warto-
$ci, ktore zostaty uwzglednione w analizie RFM, na-
tomiast kolor biaty odpowiada warto$ciom nieujetym
w analizie.

Analiza RFM pigciu klientow opierata si¢ na ca-
tej (kupujacy A, D, F, H) badz prawie catej (klient C)
historii zakupéw w latach 2013-2017. Analiz¢ RFM
szesciu klientow (L, B, E, I, M, K) przeprowadzono
z uwzglednieniem 50-80-procentowej wartos$ci do-
konanych zakupow. Dla nabywcow G, J, P i M ana-
lizowano mniej niz 50% wartoséci zakupéw w catym
okresie (rys. 1).

Udzial poszczegdlnych glownych klientow w cat-
kowitej sprzedazy w latach 2013-2017 przedstawiono
na wykresie w ujeciu malejgcym (rys. 2). Udzial pigeciu

Tabela 5. Udzial procentowy wartosci zakupow kluczowych klientéw Nadle$nictwa Olsztynek
w latach 2013-2017 w stosunku do sprzedazy catkowitej nadle$nictwa

Table 5. Percentage shares of purchases made by key clients of the Olsztynek Forest District in
2013-2017 in relation to total sales of the Forest District

Iéﬂ:ﬁ: 2013 2014 2015 2016 2017
A 4,37 6,31 4,13 3,36 5
B 1,42 2,05 4,17 3,92 4,37
C 0,28 4,58 6,03 7,17 8,5
D 8,41 5,96 6,9 10,56 10,72
E 3,11 3,19 1,03 2,37 2,78
F 4,54 4,7 4 3,94 2,87
G 0,86 1,42 2,41 2,76 1,89
H 3,49 2,49 2,66 3,85 3,39
I 3,38 3,03 1,64 3,43 1,72
J 2,73 1,04 0,69 0,59 0,97
K 2,75 0,11 0,89 1,23 0,05
L 1,92 3,63 3,02 2,97 0,71
M 11 2,65 2,87 1,94 1,61
N 1,31 2,12 1,19 3,59 0,8
P 2,56 1,63 1,73 2,36 1,84

Zrodto: opracowanie wlasne na podstawie danych zawartych w bazie SILP Nadlesnictwa Olsztynek.
Source: the authors’ study based on data contained in the SILP database of the Olsztynek Forest District.
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Rys. 1. Udziat procentowy wartosci zakupdw uwzglednionych w analizie RFM w stosunku do
catej historii zakupow z lat 2013-2017 dokonanych przez kluczowych klientow Nadlesnictwa
Olsztynek

Zrodto: opracowanie wiasne na podstawie danych zawartych w bazie SILP Nadlesnictwa
Olsztynek.

Fig. 1. Percentage shares of values purchase included in the RFM analysis in relation to the
entire purchase history of 2013—2017 for key clients of the Olsztynek Forest District

Source: the authors’ study based on data contained in the SILP database of the Olsztynek For-
est District.
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B % w 5-leciu 8,43 5,37 4,68 4,01 3,20 3,14 2,61 2,48 247 2,07 2,00 1,87 1,77 1,18 0,96

Rys. 2. Udzial procentowy warto$ci zakupow kluczowych klientow w catkowitej sprzedazy
w Nadlesnictwie Olsztynek w latach 2013-2017

Zrédto: opracowanie wlasne na podstawie danych zawartych w bazie SILP Nadle$nictwa
Olsztynek.

Fig. 2. Percentage shares of purchase values for key clients in total sales in the Olsztynek For-
est District in 2013-2017

Source: the authors’ study based on data contained in the SILP database of the Olsztynek For-
est District.
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Rys. 3. Calkowita warto$¢ zakupow dokonanych przez kluczowych klientow nadle$nictwa
w latach 2013-2017 w stosunku do wartosci zakupoéw tych klientow wykorzystanej do

analizy RFM

Zrodto: opracowanie whasne na podstawie danych zawartych w bazie SILP Nadle$nictwa

Olsztynek.

Fig. 3. Total value of purchases made by key clients of the Forestry Inspectorate in 2013—
2017 in relation to purchase values of these clients used for RFM analysis
Source: the authors’ study based on data contained in the SILP database of the Olsztynek

Forest District.

klientow (D, C, A, F, B — 26%) w wartosci zakupow
catkowitych w nadle$nictwie przewyzsza sumaryczny
udziat warto$ci zakupow 10 odbiorcoéw (21%). Klient
D znacznie przewyzsza pod tym wzgledem pozosta-
tych. Odznacza si¢ wyzszym udziatem (8%) w calko-
witej wartos$ci zakupow w nadle$nictwie w porowna-
niu z pigcioma ostatnimi klientami kluczowymi (P, G,
N, J, K), ktérych wartos¢ sprzedazy tacznie wyniosta
niespetna 8%.

Na rysunku 3 przedstawiono poréwnanie udzia-
ln w sprzedazy calkowitej, zrealizowanego przez
wszystkich 15 kluczowych klientow oraz przez klien-
tow, ktorzy w danym roku trafili do analizy RFM.

We wszystkich analizowanych latach najwazniejsi
kupujacy nabywali drewno o warto$ci powyzej 40%
catkowitej wartoSci sprzedazy uzyskanej przez nad-
lesnictwo. Na potrzeby analizy RFM uwzgledniono
warto$¢ zakupoéw w kolejnych latach dziewieciu klu-
czowych klientow, co stanowito od 35% do 43%.

www.forestry.actapol.net/

DYSKUSJA

Sprzedaz drewna prowadzona przez PGL LP odby-
wa si¢ zgodnie z corocznie oglaszanymi zasadami
sprzedazy drewna, co w znacznej mierze determinu-
je zachowania klientow. W latach 2013-2016 zasady
sprzedazy drewna nie ulegaly znaczacym zmianom
(Zarzadzenie..., 2012; 2013b; 2014, 2015). W 2013
roku LP wprowadzity skonto w wysokosci 1%, przy-
znawane w przypadku zaptaty przez kontrahentow
nalezno$ci w terminie 14 dni od daty wystawienia
faktury (Zarzadzenie..., 2013a), co mozna traktowaé
jako element wptywajacy na poprawg relacji z kupuja-
cymi. Przelomowym dla zasad sprzedazy drewna byt
2017 rok, kiedy to zaczely obowigzywac nowe kryteria
sprzedazy i oceny potencjalnych klientéw, miedzy in-
nymi oparte na kryteriach geografii oraz zwyczaju ku-
pieckiego (Zarzadzenie..., 2016). Porownujac udziat
w sprzedazy catkowitej wszystkich 15 kluczowych
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klientéw oraz klientéw, ktérzy w danym roku trafili
do analizy RFM nie mozna wskaza¢ wyraznych roz-
nic mi¢dzy analizowanymi latami (nie stwierdzono tez
reakcji w 2017 roku, ktéra mogta wynika¢ ze zmian
zasad sprzedazy drewna).

Mozliwosci stosowania analizy RFM do identyfi-
kacji oraz segmentacji kluczowych klientow sg duze
1 pozwalajg na wykorzystanie roznych kryteriow. Oce-
na zachowania oraz relacji nabywcow z nadlesnic-
twem opiera si¢ na danych z przesztosci, co nie musi
okresla¢ przysztosci. Wyniki analizy RFM zawieraja
jednak informacje, ktora jest przydatna w prowadze-
niu nadle$nictwa i osigganiu ustawowo okre§lonych
celow. Informacja taka umozliwia analiz¢ wydarzen
1 zjawisk, ktore zwykle maja zasadnicze znaczenie dla
kreowania polityki rynkowej i wyznaczania strategii
rozwoju (Kocel i Szewczykiewicz, 2013).

Gltéwnym zrodlem poprawy wyniku finansowego
jest racjonalizacja ponoszonych przez nadlesnictwa
kosztow, wsrdd ktérych znaczaca grupg stanowia
koszty administracyjne (Kocel i in., 2012; 2017). Ana-
liza RFM moze by¢ jednym z narzedzi shuzacych do
okreslenia innych kierunkow i zrodet poprawy wyniku
finansowego nadlesnictwa. Klienci coraz czgsciej sa
postrzegani jako zasob, ktorego warto$¢ nalezy mie-
rzy¢ i maksymalizowaé. Identyfikacja i ocena glow-
nych nabywcow (dostarczajg najwyzsze wpltywy ze
sprzedazy) pozwala na podejmowanie przez nadle-
$nictwo dziatan zmierzajacych do ich utrzymania, co
wigze si¢ ze wzrostem przychoddéw oraz poprawa wy-
niku finansowego.

PODSUMOWANIE | WNIOSKI

Przeprowadzona analiza RFM oraz poréwnanie jej
wynikow z podejsciem uwzgledniajacym jedynie
samg warto$¢ zakupoéw pozwala na przedstawienie
nastgpujacych stwierdzen i wnioskow:

1. Jedng z prostszych metod identyfikacji kluczo-
wych klientow jest typowanie pod katem warto$ci
zakupow.

2. Okreslenie kluczowych klientéw na podstawie
wielkos$ci zakupow daje mozliwos¢ szybkiego i1 sku-
tecznego zawezenia grupy kupujacych.

3. Analiza RFM jest prostym narz¢dziem pozwa-
lajacym na segmentacj¢ i ocen¢ kluczowych klientow
pod katem potencjatu zakupowego.
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4. Analiza RFM daje wyniki zblizone do wynikow
uzyskanych metodg przegladu catej historii zakupow
kluczowych odbiorcow.

5. Analiza RFM przewyzsza ocen¢ na podstawie
warto$ci sprzedazy, poniewaz zawiera dokladniejsze
informacje o zachowaniu nabywcow.

PISMIENNICTWO

Adamowicz, K. (2010). Cenowa elastyczno$¢ popytu na
drewno na pierwotnym lokalnym rynku drzewnym
w Polsce [Price elasticity of demand for timber on pri-
mary local wood market in Poland]. Sylwan, 154(2),
130-138.

Dobiegata-Korona, B., Doligalski, T. (red.), 2010. Zarza-
dzanie warto$cig klienta. Pomiar i strategie. Warszawa:
Poltext.

Kaplan, R. S., Norton, D. P. (1992). The balanced scorecard:
Measures that drive performance. Harvard Business
Rev., 70, 1 (January — February).

Kocel, J., Kwiecien, R., Mionskowski, M. (2012). Wskaznik
stopnia trudno$ci gospodarowania lesnictw Laséw Pan-
stwowych [Management Difficulty Index in the forest
ranges of the State Forests]. Sylwan, 156(6), 403—413.

Kocel, J., Kwiecien, R., Mionskowski, M., Garbacz, M.
(2017). Metoda standaryzacji kosztow administracyj-
nych nadle$nictw z wykorzystaniem stopnia trudnosci
gospodarowania [Method of standardization of admi-
nistrative costs of forest districts based on the manage-
ment difficulty level]. Sylwan, 161(3), 226-237.

Kocel, J., Szewczykiewicz, J. (2013). Wykorzystanie infor-
macji biznesowej przez przedsi¢biorcow lesnych [Uti-
lisation of buisness information by private forest entre-
preneurs]. Sylwan, 157(2), 83-94.

Kozuch, A., Banas, J., Zigba, S., Adamowicz K. (2016).
Analiza podazy i cen drewna bukowego w potudniowe;j
Polsce [Analysis of the supply and price of beech wood
in southern Poland]. Acta Sci. Pol. Silv. Colendar. Ratio
Ind. Lignar., 15(2), 87-96. http://dx.doi.org/10.17306/J.
AFW.2016.2.11

Pawlowski, M., Banas, J., Pastuszak, Z. (2016). Wykorzy-
stanie metody RFM do segmentacji klientéw w celach
marketingowych. Badanie na podstawie danych z firmy
handlowej [Use of the method RFM segmentation of
customers marketing purposes. exploration on the basis
of data from the trading company]. Ann. Univ. Mariae
Curie-Sklodowska. Sect. H, 50, 2, 49-66. http://dx.doi.
org/10.17951/h.2016.50.2.49

www.forestry.actapol.net/


http://dx.doi.org/10.17306/J.AFW.2018.2.9
http://dx.doi.org/10.17306/J.AFW.2016.2.11
http://dx.doi.org/10.17306/J.AFW.2016.2.11
http://dx.doi.org/10.17951/h.2016.50.2.49
http://dx.doi.org/10.17951/h.2016.50.2.49

Komorowski, P., Juszczyk, P. (2018). Mozliwosci wykorzystania analizy RFM do identyfikacji, segmentacji i oceny kluczowych
klientéw nadlesnictwa. Acta Sci. Pol. Silv. Colendar. Ratio Ind. Lignar., 17(2), 85-93. http://dx.doi.org/10.17306/).AFW.2018.2.9

Szramka, H., Adamowicz, K. (2017). Kierunki modyfikacji
statusu Lasow Panstwowych w Polsce [Trends in mo-
dification of the status of the State Forests in Poland].
Sylwan, 161(5), 355—364.

Wysocka-Fijorek, E., Lachowicz, H. (2018). Zmiany cen,
ilosci i wartosci surowca drzewnego sprzedawanego
w Lasach Panstwowych [Changes in prices, volume and
value of wood raw material sold by the State Forests].
Sylwan, 162(1), 12-21.

Ustawa z dnia 28 wrzesnia 1991 r. o lasach (1991). Dz.U.
nr 101, poz. 444.

Zarzadzenie nr 82 Dyrektora Generalnego Lasow Panstwo-
wych z dnia 19 listopada 2012 roku w sprawie sprzeda-
zy drewna przez Panstwowe Gospodarstwo Le$ne Lasy
Panstwowe na 2013 rok (2012).

Zarzadzenie nr 24 Dyrektora Generalnego Lasow Panstwo-
wych z dnia 7 marca 2013 roku zmieniajace Zarzadzenie
nr 82 z dnia 19.11.2012 r. w sprawie sprzedazy drewna

przez Panstwowe Gospodarstwo Lesne Lasy Panstwo-
we na 2013 rok (2013a).

Zarzadzenie nr 71 Dyrektora Generalnego Lasow Panstwo-
wych z dnia 27 wrzes$nia 2013 roku w sprawie zasad
sprzedazy drewna w Panstwowym Gospodarstwie Le-
$nym Lasy Panstwowe (2013b).

Zarzadzenie nr 59 Dyrektora Generalnego Lasow Panstwo-
wych z dnia 13 pazdziernika 2014 roku w sprawie zasad
sprzedazy drewna w Panstwowym Gospodarstwie Le-
$nym Lasy Panstwowe (2014).

Zarzadzenie nr 64 Dyrektora Generalnego Lasow Panstwo-
wych z dnia 16 wrzes$nia 2015 roku w sprawie zasad
sprzedazy drewna w Panstwowym Gospodarstwie Le-
$nym Lasy Panstwowe na 2016 rok (2015).

Zarzadzenie nr 46 Dyrektora Generalnego Laséw Panstwo-
wych z dnia 24 pazdziernika 2016 roku w sprawie sprze-
dazy drewna prowadzonej przez Panstwowe Gospodar-
stwo Lesne Lasy Panstwowe (2016).

APPLICABILITY OF RFM ANALYSIS IN IDENTIFICATION, SEGMENTATION AND EVALUATION
OF KEY CLIENTS BASED ON THE OLSZTYNEK FOREST DISTRICT

ABSTRACT

Proper customer relations are an important element of the Forest District operations, affecting financial re-
sults and the ability to realise statutory goals. The purpose of the study was to verify the applicability of RFM
analysis to identify, segment and evaluate key clients of the Forest District. The analysis was based on data
from the years 2013-2017 collected in the SILP database of the Olsztynek Forest District. The introduced
modification of RFM analysis allowed to identify and group 15 key clients and give them a three-point RFM
score. This study indicates the potential to adapt and apply RFM analysis in order to identify, segment and
evaluate Forest District key clients. The RFM analysis provides an evaluation of clients based on their previ-

ous relationship with the Forest District.

Keywords: RFM analysis, segmentation of key clients, Olsztynek Forest District
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