
Программа Лояльности
для «ТехноВидео» 

От дисконта к бонусу



Под брендом «ТехноВидео» работают 44 розничных 
магазина, расположенных в 31 городе.

Розничная сеть по 
продаже электроники и 

бытовой техники

Апрель  2013 г. – внедрение бонусной Программы 
Лояльности (ПЛ) на базе технологии «Золотая 
Середина».

На рынке с 2004 года. 



Условия Программы

Оповещения:

а) активация карты;

б) активация бонусного счета;

в) ежемесячный баланс бонусов;

г) поздравления с праздниками и 
днем рождения.

Правило Программы: 
1 бонус = 1 рубль

Начисление: Списание:
а) не более 50% от суммы покупки;

б) бонусы активны к списанию 
при достижении бонусного 
баланса, равного 500;

в) срок списания - через 14 дней 
после начисления.

а) за каждые  30 рублей 
начисляется 1 бонус;

б) период  действия бонусов – 90 
дней;

в) дополнительные бонусы при 
проведении акций;

д) подарочные бонусы ко дню 
рождения.





Этапы работы

Анализ 
текущей 

программы

Выявление 
проблемного 

поля

Разработка 
стратегии

Правовая 
модель

Сценарий 
запуска

Подготовка 
платформы 
для запуска

Интеграция

кассового 
ПО

ЗАПУСК



Исходные условия

 Текущая ПЛ: накопительный дисконт.

 Размер скидок: 3%.

 Затраты на скидки – 3,2% от оборота сети (с 

учетом распродаж и сезонных скидок).

 Низкая активность карт дисконтной 
Программы. 



Цели Программы Лояльности

Увеличение 
объема продаж

Увеличение 
ценности карты

Увеличение 
размера среднего 

чека

Снижение оттока 
постоянных 

клиентов

Сокращение 
издержек на 
Программу

Формирование 
единых стандартов 

коммуникаций 

Изучение портрета 
потребителя
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Создание 
функционала для 

повышения 
эффективности 

проводимых акций

8



Работы по созданию и 
управлению Программой

«Золотая Середина»:

ТехноВидео:

1. Проведена интеграция между  CRM «Золотая Середина» и  
кассовым ПО «ТехноВидео» (1С).

2. Осуществляется полная техническая поддержка Программы: 
процессинг, техническое обслуживание, автоматические отчеты, 
отправка сервисных сообщений.

1. Разработана механика работы Программы.

2. Изготовлена полиграфия: карты, буклет и прочие POSМ.

3. Размещена информация о Программе в POS-материалах, на 
сайте и в других публичных источниках. 

4. Осуществляется выдача  карт Программы.

5. Разработаны и проведены акции для покупателей.



Экономика:  показатели
активности (апрель - декабрь 2013)

 Доля карт, по которым совершены повторные покупки, от общего 
числа карт, по которым совершены покупки, составила 13,26%.

 Удельные затраты на привилегии покупателям от валового 
товарооборота по картам составили 0,69%. 

 Частота покупок по активным картам за 9 месяцев составила 2,93 
покупки.

Все данные представлены за период: апрель – декабрь 2013 г.



Отношение 
списанных 
бонусов к  

начисленным 
бонусам:
15,82%

Доля 
повторных 
покупок от 

общего числа 
совершенных 

покупок:
33,45%

Доля активных 
карт:
13,26%

Заполненных 
анкет:
98,3%

Итоги в цифрах

Сформирован 
портрет 

потребителя

99,73% - указали 
телефон 

1,04 % - указали e-mail

100% - указали дату 
рождения

100% - указали Ф.И.

16,26% - указали адрес

≈ 40% – доля карт 

бонусной Программы в 
товарообороте 
компании



Итоги в цифрах: 
количество карт, шт.*

*Данные представлены накопительным итогом.
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Итоги в цифрах: 
количество активных карт*, шт.

*Активные карты – карты, совершившие более 1-й покупки за период.
** Данные представлены накопительным итогом.
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Итоги в цифрах: 
доля активных карт*

*Соотношение активных карт (т.е. по карте совершенно более 1-й покупки) и карт, по которым
произошли покупки (в том числе повторные).

** Данные представлены накопительным итогом.
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Итоги в цифрах: 
число покупок по картам*

* Представлено количество покупок по картам (за период: апрель – декабрь 2013).
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Итоги в цифрах: 
удельные затраты*

*Удельные затраты – это расходы сети на списание бонусов к товарообороту по картам (за месяц).
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Развитие проекта

 проведение регулярного анализа структуры чека;

 проведение регулярного RFM-анализа (частота, сумма, давность 
последней покупки);

 работа с «потерянными» клиентами: коммуникации, начисление 
приветственных бонусов, работа с рекламациями и т.д.;

 проведение маркетинговых мероприятий с учетом характеристик 
покупательского поведения каждой из групп ЦА;

 запуск бонусной Программы в других предприятиях холдинга.



Хотите узнать подробнее?

KSL@seredina.ru

8 (383) 274-93-93

8 (495) 632-74-57

8 (800) 200-35-03

seredina.biz – о разработках и авторских технологиях «Золотая Середина»

seredina.ru – о Коалиции «Золотая Середина»


