Sta Se MoZe Meriti Kao KPI u
Loyalty Programu 1 Kako
Poceti Od Nule

Da biste procenili uspeh vasSeg loyalty programa, vazno je da
pratite prave KPI-jeve (kljucne pokazatelje uspeSnosti) koji
pokazuju angazovanost kupaca i efikasnost programa. Evo
najvaznijih KPI-jeva koje treba meriti i kako da ih pratite od
samog pocetka.

Kljuéni KPI-jevi u Loyalty Programu
1. Stopa Uclanjenja

- Sta meri: Procenat va$ih kupaca koji se prijavljuju u
loyalty program.

- Kako izracunati: Broj prijavljenih d<¢lanova podeljen
ukupnim brojem kupaca, pomnoZeno sa 100.

Primer: Ako imate 5.000 kupaca i 1.000 se prijavi, stopa
uclanjenja je 20%.

2. Stopa Angazovanja

- Sta meri: Aktivnost ¢&lanova programa, poput skupljanja
poena ili iskoriscavanja nagrada.

- Kako izracunati: Broj aktivnih ¢lanova podeljen ukupnim
brojem ¢lanova programa.

Primer: Ako 800 od 1.000 clanova koristi poene, stopa
angazovanja je 80%.

3. Stopa Ponovne Kupovine

-Sta meri: Koliko ¢&esto ¢lanovi prave kupovine u
odredenom vremenskom periodu.

Primer: Ako kupac obavi tri kupovine u kvartalu, njihova stopa
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ponovne kupovine je 3.

4. Proseéna Potrosnja po Clanu

- Sta meri: Prosedan iznos koji tro$e ¢&¢lanovi programa u
poredenju s ostalim kupcima.

- Kako izracunati: Ukupan promet ¢lanova podeljen brojem
aktivnih clanova.

Primer: Ako clanovi trose prosecno 150 dolara mesecno, ovo
pokazuje koliko program doprinosi vecim kupovinama.

5. Vrednost Kupca Tokom Zivota (CLV)

-Sta meri: Ukupni prihod koji kupac generide tokom
trajanja odnosa sa brendom.

- Kako izracunati: Prosecna vrednost kupovine x broj
ponovnih kupovina x prosecCan zivotni vek kupca.

Primer: Ako kupac trosi 10 dolara mesecno tokom 24 meseca, CLV
i1znosi 240 dolara.

6. Stopa Zadrzavanja Kupaca

- Sta meri: Koliko uspedno zadrzavate kupce tokom vremena.
- Kako izracunati: Broj zadrZanih kupaca podeljen brojem
kupaca na pocetku perioda.

Primer: Ako zadrzite 450 od 500 kupaca u toku godine, stopa
zadrzavanja je 90%.

7. Stopa Iskoriséenja Nagrada

- Sta meri: Koliko ¢esto ¢lanovi koriste nagrade.
- Kako izracunati: Broj iskoriscéenih nagrada podeljen
brojem ¢lanova programa.

Primer: Ako 1.000 od 5.000 clanova koristi nagrade, stopa
iskoriscenja je 20%.

8. Stopa Odliva (Churn Rate)



- Sta meri: Procenat ¢lanova koji napuste program.
- Kako izracunati: Broj izgubljenih <¢lanova podeljen
ukupnim brojem clanova.

Primer: Ako izgubite 50 od 500 clanova, stopa odliva je 10%.
Kako Poceti sa Pradenjem KPI-jeva

1. DefiniSite svoje ciljeve: Jasno odredite Sta zelite da
postignete loyalty programom — bolju zadrzanost kupaca,
povedanje prosecne potrosnje ili visSe preporuka.

2. Postavite alate za pracdenje: Koristite alate kao Sto su
POS sistemi, CRM platforme ili specijalizovani softver
za lojalnost da biste pocCeli da prikupljate podatke.

3. Fokusirajte se na kljucCne metrike: PocCnite sa osnovnim
pokazateljima kao Sto su stopa uclanjenja, angazovanost
i proseCna potrosSnja, a kasnije ukljucite napredne
metrike poput vrednosti kupca tokom njegovog zivotnog
ciklusa (CLV).

4. Redovno analizirajte i prilagodavajte: Pregledajte
rezultate da biste razumeli Sta funkcionisSe, a zatim
prilagodite nagrade, promocije i nacin komunikacije na
osnovu tih podataka.

Prate¢i ove pokazatelje, imacdete jasniji uvid u to koliko je
vas program lojalnosti uspeSan i moc¢i cete da prilagodite
strategiju za bolji rast i veci angazman kupaca. PocCetak nije
komplikovan — uz osnovne alate i fokus na kljulne KPI-jeve,
lako ¢ete napraviti razliku.

Pretvorite kupce u dugogodiSnje fanove uz Loyalty program
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