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Мы исходим 
из двух тезисов



Программа лояльности 
должна:

Приносить бизнесу дополнительный доход

Иногда программы лояльности внедряются ради программы 
лояльности. В лучшем случае такой подход ничего не даст 
бизнесу. В худшем — обернётся необоснованными тратами.

Стимулировать клиентов покупать больше

Частая ошибка программ лояльности — они стимулируют 
к покупкам тех клиентов, которые и без того лояльны и готовы 
тратить. Хорошая программа лояльности стимулирует почти 
лояльных перейти в статус лояльных, а уже лояльных — тратить 
ещё больше.



Наш подход основан 
на скрупулёзном 
изучении данных



Сколько клиентов покупают 
повторно, как часто и на какие 

суммы



Что будет, если конверсия 
из первой покупки во вторую 

вырастет на X%

Если конверсия из первой покупки во вторую вырастет на 10%, оборот вырастет на 8 186 991 рублей



Как клиенты пользуются 
промокодами



Эти и другие данные мы 
выгружаем, обрабатываем 
и анализируем, чтобы получить 
максимально точный прогноз 
по программе лояльности



Разработаем для 
вас программу 

лояльности



1. Выберем подходящий 
    тип программы лояльности

Соберём данные о покупках и поведении клиентов: среднем 
чеке, частоте покупок, количестве повторных клиентов 
и выберем подходящий тип программы лояльности

Больше о типах ПЛ можно узнать в нашей статье

— накопление баллов;

— доступ к дополнительным
    привилегиям;

— многоуровневая система скидок;

— отчисления в благотворительные
    фонды;

— нематериальное вознаграждение;

— подписка на программу лояльности.

https://emailsoldiers.ru/blog/loyalty-program-types


2. Посчитаем прогноз продаж

На основе полученных данных проанализируем объём продаж, который 
можно ожидать без внедрения программы лояльности.



3. Построим финансовую модель
    программы лояльности

Определим гипотетические условия будущей программы 
лояльности:

— если баллы, то сколько начислять, как часто они будут сгорать, 
    за какие категории давать повышенные баллы;

— если скидки, то какие, от каких сумм покупок, какие будут  
    условия для поддержания статуса.



4. Рассчитаем прибыль 
    от программы лояльности
Берём данные о клиентах и покупках за прошедшие периоды и накладываем 
их на гипотетическую модель программы лояльности. Таким образом 
получаем прогноз прироста оборота и прибыли, которые можно ожидать от 
внедрения ПЛ.



У нас есть опыт



Рассчитали программу лояльности 
для косметического бренда:

Выбранная модель:
многоуровневая система скидок

5% от 3 000 рублей

По прогнозу должна принести

выгрузили данные о транзакциях и клиентах;

составили прогноз продаж;

выявили группу лояльных, проанализировали суммы 
и частоту их покупок;

посчитали количество клиентов, которым легко допродать 
до нового статуса в ПЛ;

посчитали, какой плюс к обороту получим, если часть этих 
людей перейдут в новый статус;

делали расчёты для трёх моделей ПЛ, отдельно для 
онлайн и офлайна, в трёх вариантах: пессимистическом, 
нейтральном, оптимистическом.
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10% от 10 000 рублей

15% от 17 000 рублей

+101 024 082
рублей к обороту



Проведём аудит 
существующей 

программы 
лояльности



Соберём данные о транзакциях, 
клиентах, а/б тестах в отчёт 

и разберёмся:

— что получает бизнес от программы лояльности;

— правильно ли выбрана модель программы лояльности;

— стоит ли изменить условия для участия 
    в программе лояльности;

— дадим рекомендации по корректировке условий
    программы лояльности.



Коротко о нас



Мы — Email Soldiers:

Офис в центре Рязани, встречи с клиентами 
в любом городе и онлайн

В компании 74 человека, но эта цифра 
быстро растёт

Работаем с ноября 2014 года

За это время работали со 150+ клиентами



У нас своя команда 
аналитиков



Мы пишем 
про программы 

лояльности

Кейс про то, как мы считали ПЛ для нашего клиента

Статья о типах программ лояльности



Давайте работать?

emailsoldiers.ru

manager@emailsoldiers.ru

http://emailsoldiers.ru/?utm_source=emailsoldiers&utm_medium=referral&utm_campaign=sales-deck

