Podaci ne lazu: Zasto Loyalty
programl zalista funkcionisu

Ako se 1 dalje pitate da 1i loyalty programi zaista prave
razliku, podaci govore sami za sebe. Bilo da se radi o
fizickoj maloprodaji ili online biznisu, dobro osmisljen
loyalty program donosi merljive rezultate — zadrzava kupce,
povedava potrosnju i smanjuje troSkove akvizicije.

Zadrzavanje kupaca donosi vecu zaradu

Zadrzati postojeceg kupca uvek je isplativije nego pridobiti
novog:

» 30% veca verovatnoca zadrzavanja kod clanova loyalty
programa (Ivy Mobility).

- Sansa za prodaju postojecem kupcu je 60-70%, dok je za
novog kupca samo 5-20% (Marketing Metrics).

= Samo 5% povecanje zadrZzavanja moZe podic¢i profit za
25-95% (Bain & Company).

Brendovi poput Sephore koriste loyalty programe sa razlicitim
nivoima nagrada kako bi motivisali svoje kupce na ponovnu
kupovinu. Sephora sa svojim programom bodova i nagrada dodatno
motiviSe kupce da se vracdaju, jacajuéi vezu s brendom.

Kupci koji se vracdaju trose vise

Loyalty programi ne samo da zadrzavaju kupce, ve¢ ih podsticu
da trose viSe pri svakoj poseti:

- Clanovi loyalty programa posete prodavnice 2-4 puta
ceS¢e 1 generiSu 12-18% vise prihoda (Loyalty360).

= Starbucks Rewards c¢lanovi troSe cak 3 puta viSe od
ostalih, koristec¢i aplikaciju za sakupljanje bodova.

 Amazon Prime clanovi godiSnje troSe oko 1.400 dolara,
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dok nec¢lanovi trose oko 600 dolara.

Preporuke i akvizicija novih kupaca

Loyalty programi podsticu preporuke od usta do usta, Sto
smanjuje troskove akvizicije:

= 92% Clanova loyalty programa kaze da bi preporucilo
brend sa dobrim programom (CodeBroker).

»— Integrisana strategija lojalnosti moze smanjiti
troSkove akvizicije za 10-30% putem preporuka i
pozitivnog imidza (Loyalty Prime report).

Podaci koji prave razliku

Loyalty programi pomazu da prikupite vredne informacije o
ponasanju i zeljama kupaca, Sto vam omogucava da donosite
bolje poslovne odluke.

= 66% kupaca u Evropi je spremno da deli podatke u zamenu
za personalizovane ponude (Comarch).

= Napredna analitika moze poboljsati efikasnost kampanja
za 15-20% (McKinsey).

Zakljucak

Loyalty programi funkcioniSu svuda - bilo u fizickim
prodavnicama, na web platformama ili u hibridnim poslovnim
modelima. Sephora, Starbucks i Amazon samo su neki od brendova
koji vel koriste ove programe za rast potrosnje, zadrzavanje
kupaca i Sirenje pozitivnih preporuka.

U svetu gde konkurencija raste, loyalty programi su kljuc za
dugorocni uspeh — mozete 1li sebi priusStiti da ne budete deo
tog trenda?



