
Москва, 2016г. 

Целевой маркетинг – персональные 
предложения для лояльных 

покупателей 



02 | Клуб Перекресток 

500+  
супермаркетов 
 
Бонусная программа лояльности 
 
50% 
оборота по картам лояльности 
 
3,5 млн.  
активных участников 



03 | Цель 

- Увеличение количества посещений 
- Рост среднего чека 
- Сокращение оттока 
- Развитие категорий 
- Повышение продаж отдельных продуктов 



04| Оценка эффективности 

Эффект акции 



05 | Сентябрь 2015: первые шаги 

Разработана самая cost-
эффективная и самая 
интересная клиентам 

механика 



06 | Сентябрь 2015: лучшая механика 



07 | Сентябрь-Декабрь 2015: результаты 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11

Кампания 4 

Кампания 1 

Кампания 2 

Кампания 3 

Кампания 5 

Кампания 6 

Кампания 7 
Кампания 8 

Кампания 9 

Кампания 10 

Кампания 11 



08 | Декабрь 2015: главный инструмент 

АХД 

Чеки Контакты 

Товары 

Магазины 

Отклики 

Карты 



09 | Январь 2016: Сегментация 

Новичок Рецессия 
Низкий 

отток 

Средний 

отток 

Глубокий 

отток 

Regular C 

5% 

доходов 

Regular A 

80% 

доходов 

Regular B 

15% 

доходов 



10 | Январь-Февраль 2016: механики 

Скидка на категорию продуктов 

Предупреждение о сгорании баллов 

X баллов за Y руб. в чеке 
x5 баллов на все покупки  



11 | Январь-Февраль 2016: результаты 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16



12 | Март-Июнь 2016: усиление команды 

Бизнес-

аналитик 

Маркетолог 

IT-менеджер 

Идея сегмента, механика, дизайн 
коммуникации, рассылка 

Подбор сегмента, 
персонализация 

Администрирование 
CRM-системы 

Бизнес-

аналитик 
Анализ акции 



13 | Март-Июнь 2016: сегментация 

Новичок 

Regular C 

5% 

доходов 

Regular A 

80% 

доходов 

Regular B 

15% 

доходов 

Рецессия 
Низкий 

отток 

Средний 

отток 

Глубокий 

отток 

Любой сегмент 
разбивается на 
множество сегментов 
под конкретную акцию 



14 | Март-Июнь 2016: больше механик 

Открытие нового магазина рядом 

5% дисконт на будущий месяц, при x2 
чеке в текущем 

Скидка на категорию продуктов 

Предупреждение о сгорании баллов 

X баллов за Y руб. в чеке 
x5 баллов на все покупки  



15 | Март-Июнь 2016: результаты 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23



16 | Март-Июнь 2016: примеры 



17 | Июль-Октябрь 2016: автоматизация 

АХД 



18 | Июль-Октябрь 2016: новые каналы 

Мобильное 
приложение «Мой 
Перекресток» и 
персональные 
предложения внутри 



19| Июль-Октябрь 2016: результаты 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 29 30



20 | Основные выводы 

1. Не существует универсальных механик для клиентов 
 

2. Много механик не бывает – клиенты быстро 
привыкают, требуется постоянное обновление 
 

3. Даже простая сегментация базы увеличивает качество 
целевых кампаний. Дополнительное сегментирование 
– залог успеха 
 

4. Математика без маркетинга не работает, как и 
маркетинг без математики 



Спасибо за внимание! 
 

Arseniy.Ulanov@x5.ru 
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