Kljuéni Pokazatelji Uspeha
Loyalty Programa

Loyalty program nije samo nacCin da nagradite kupce — to je
prilika da bolje razumete njihovo ponaSanje i unapredite
poslovanje. Pracenje pravih KPI-jeva (kljucnih pokazatelja
uspesnosti) pomaze vam da maksimalno iskoristite potencijal
programa, povecate zadovoljstvo kupaca i podstaknete rast. Evo
najvaznijih metrika koje treba pratiti i zasto su znacajne:

1.

2.

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

= Zasto je vazno: Ako je stopa uclanjenja niska, mozda

treba jasnije istaknuti prednosti programa ili ponuditi
dodatne podsticaje.

Aktivnost Clanova
Pratite koliko <cesto <clanovi koriste pogodnosti,
skupljaju poene i koriste nagrade.

=Zasto je vazno: Visoka aktivnost znaci da kupci

prepoznaju vrednost programa. Niska aktivnost ukazuje na
potrebu za promenom nagrada ili boljom komunikacijom.

. Stopa Ponovne Kupovine

Koliko cesto c¢lanovi ponovo kupuju nakon pridruzivanja
programu.

= Zasto je vazno: Efikasan program lojalnosti povecava

uCestalost kupovina i vraca kupce.

. Prose¢na Potros$nja po Clanu

ProseCan iznos koji Clanovi troSe po transakciji.

= Zasto je vazno: ViSa prosecna potrosSnja pokazuje da

program podstice vece kupovine.
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5. Ukupna Vrednost Kupca (CLV)
Ukupan prihod koji kupac generiSe tokom odnosa s vasSim
brendom.

-Zasto je vazno: Kvalitetan program povecava CLV
produzavanjem odnosa i vecim obimom kupovina.

6. Stopa Zadrzavanja Kupaca
Merite koliko uspesno zadrzavate postojede kupce tokom
vremena.

= Zasto je vazno: Zadrzavanje kupaca je Cesto povoljnije
od privlacenja novih, a visoka stopa zadrzavanja govori
o dugorocnoj lojalnosti.

7. Dodatna Margina
Razlika u potrosSnji izmedu lojalnih kupaca i onih koji
nisu deo programa.

= Zasto je vazno: Ovaj pokazatelj jasno prikazuje
finansijski doprinos programa lojalnosti.

8. Iskoriscéenost Nagrada
Koliki procenat dc¢lanova koristi nagrade koje su
zaradili.

= Zasto je vazno: Ako je stopa iskoriscenja niska, mozda
su nagrade nedovoljno atraktivne ili previSe zahtevne za
ostvarivanje.

Pradenjem ovih kljucnih pokazatelja sticete uvid u uspeh
programa 1 oblasti koje treba unaprediti. Redovna analiza
podataka pomaze vam da optimizujete program i ucinite ga
relevantnim kako za kupce, tako i za vasSe poslovanje. Spremni
za sledeé¢i korak? Pocnite ve¢ danas i izgradite program koji
vasi kupci vole!

Pretvorite kupce u dugogodiSnje fanove uz loyalty



https://loyalty.rs/pretvorite-kupce-u-dugogodisnje-fanove-uz-loyalty-program/

