
Ključni  Pokazatelji  Uspeha
Loyalty Programa
Loyalty program nije samo način da nagradite kupce – to je
prilika  da  bolje  razumete  njihovo  ponašanje  i  unapredite
poslovanje.  Praćenje  pravih  KPI-jeva  (ključnih  pokazatelja
uspešnosti) pomaže vam da maksimalno iskoristite potencijal
programa, povećate zadovoljstvo kupaca i podstaknete rast. Evo
najvažnijih metrika koje treba pratiti i zašto su značajne:

Stopa Učlanjenja1.
Merite koliko se kupaca prijavljuje za program u odnosu
na ukupnu bazu.

Zašto je važno: Ako je stopa učlanjenja niska, možda
treba jasnije istaknuti prednosti programa ili ponuditi
dodatne podsticaje.

Aktivnost Članova2.
Pratite  koliko  često  članovi  koriste  pogodnosti,
skupljaju  poene  i  koriste  nagrade.

Zašto  je  važno:  Visoka  aktivnost  znači  da  kupci
prepoznaju vrednost programa. Niska aktivnost ukazuje na
potrebu za promenom nagrada ili boljom komunikacijom.

Stopa Ponovne Kupovine3.
Koliko često članovi ponovo kupuju nakon pridruživanja
programu.

Zašto  je  važno:  Efikasan  program  lojalnosti  povećava
učestalost kupovina i vraća kupce.

Prosečna Potrošnja po Članu4.
Prosečan iznos koji članovi troše po transakciji.

Zašto  je  važno:  Viša  prosečna  potrošnja  pokazuje  da
program podstiče veće kupovine.
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Ukupna Vrednost Kupca (CLV)5.
Ukupan prihod koji kupac generiše tokom odnosa s vašim
brendom.

Zašto  je  važno:  Kvalitetan  program  povećava  CLV
produžavanjem odnosa i većim obimom kupovina.

Stopa Zadržavanja Kupaca6.
Merite koliko uspešno zadržavate postojeće kupce tokom
vremena.

Zašto je važno: Zadržavanje kupaca je često povoljnije
od privlačenja novih, a visoka stopa zadržavanja govori
o dugoročnoj lojalnosti.

Dodatna Margina7.
Razlika u potrošnji između lojalnih kupaca i onih koji
nisu deo programa.

Zašto  je  važno:  Ovaj  pokazatelj  jasno  prikazuje
finansijski doprinos programa lojalnosti.

Iskorišćenost Nagrada8.
Koliki  procenat  članova  koristi  nagrade  koje  su
zaradili.

Zašto je važno: Ako je stopa iskorišćenja niska, možda
su nagrade nedovoljno atraktivne ili previše zahtevne za
ostvarivanje.

Praćenjem  ovih  ključnih  pokazatelja  stičete  uvid  u  uspeh
programa  i  oblasti  koje  treba  unaprediti.  Redovna  analiza
podataka  pomaže  vam  da  optimizujete  program  i  učinite  ga
relevantnim kako za kupce, tako i za vaše poslovanje. Spremni
za sledeći korak? Počnite već danas i izgradite program koji
vaši kupci vole!

Pretvorite kupce u dugogodišnje fanove uz loyalty
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