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CLV, neboli Customer Lifetime Value, je metrika, která vyjadřuje celkovou hodnotu
zákazníka pro firmu za celou dobu trvání jejich vztahu. Jinými slovy: kolik v průměru
zákazník firmě vydělá, než přestane nakupovat. 

Znalost CLV pomáhá firmám lépe plánovat marketingové investice, segmentovat
zákazníky a řídit ziskovost. Pokud například víte, že váš zákazník má průměrnou CLV ve
výši 6 000 Kč, můžete do jeho získání (tzn. např. do reklamy) investovat i stovky korun –
a stále zůstanete v zisku. 

CLV se využívá zejména pro: 

Určení maximální ceny za akvizici zákazníka (CAC) 
Rozhodování, do kterých zákaznických segmentů investovat více 
Nastavení slevových, retenčních nebo věrnostních strategií 
Predikci příjmů z konkrétních kanálů nebo kampaní 

Jak se CLV počítá 

Existuje více způsobů výpočtu, v závislosti na typu podnikání. Nejjednodušší model vypadá
takto: 

CLV = Průměrná hodnota objednávky × Průměrná frekvence nákupu × Průměrná
délka vztahu (v letech/měsících) 

Například: 

Zákazník nakupuje v e-shopu 2× ročně za 1 000 Kč a zůstává věrný v průměru 3 roky. 

CLV = 1 000 × 2 × 3 = 6 000 Kč 

Dlouhodobý cíl většiny firem: zvýšit CLV – tedy získat více z každého zákazníka,
nejen víc zákazníků. 

Co ovlivňuje hodnotu CLV 
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CLV lze ovlivnit jak obchodně, tak marketingově. Firmy s vysokým CLV mají obvykle
dobře zvládnutý zákaznický servis, silnou značku a promyšlené retenční strategie. 

Faktor Jak ovlivňuje CLV 
Kvalita produktu/služby Spokojený zákazník nakupuje opakovaně 
Zákaznická podpora a servis Rychlé řešení problémů prodlužuje vztah 
E-mailing a retence Pravidelná komunikace motivuje k dalším nákupům 
Loyalty programy a odměny Zákazníci zůstávají déle a utrácí více 
Upsell a cross-sell strategie Zvyšují průměrnou hodnotu objednávky 

Tipy pro zvýšení CLV 

Abyste zvýšili hodnotu zákazníka v čase, zaměřte se na celkovou zákaznickou zkušenost.
Kromě ceny hraje roli i vztah, důvěra a péče po nákupu. 

Budujte věrnostní programy (např. slevy za opakovaný nákup) 
Implementujte emailové kampaně po nákupu (doporučené produkty,
připomenutí) 
Nabízejte exkluzivní výhody pro stálé zákazníky 
Pracujte s personalizací obsahu a doporučení 
Zjednodušte nákupní proces a zvyšte dostupnost podpory 
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