
LOYALTY CARDS - УПРАВЛЕНИЕ 

НА КЛИЕНТСКА ЛОЯЛНОСТ



Потребителското поведение

Интерес

Посещение

Покупка

Повторна покупка

Лоялност

• От предизвикването на интерес до 

превръщането на клиента в лоялен. 



Клиентските карти на ритейлърите в 

България

Карти за лоялност, даващи отстъпка за 

конкретни стоки / стокови групи

Издадени карти: ~300 000*

*Забележка: Данните за издадени карти сакъм 2012г.

Карти за отстъпка – отстъпката зависи от 

похарчените средства в обекти от веригата.

Издадени карти: ~100 000*

Карти за натрупване на точки

Издадени карти: ~350 000*

Карти за отстъпка

Издадени карти: ~100 000*



Running loyalty programs

Retailers in Bulgaria

Клубни карти за натрупване на бонус точки

Карти за лоялност, даващи промоционална 

цена за артикули

Карти за лоялност, даващи промоционална 

цена за артикули



Възможности на картите за 

лоялност

• Поддържане на няколко типа картодържатели с различни условия за 

лоялност – Silver, Gold, Platinum.

• Вариант за натрупване на суми по картата, които да са валидни 

платежни средства при пазаруване в обекти от веригата.

• Вариант за директна отстъпка % от покупката за картодържатели.

• Специална цена за артикули за картодъжатели.

• Вариант за допълнителен бонус при достигане на зададен оборот по 

картата за лоялност.

• Възможност за заплащане чрез натрупаните суми в клиентската карта.

• Възможност за генериране на точки по картата, срещу които точки да се 

продават специални артикули.



Предимства от внедряване на 

решението

• Възпитаване на лоялност в клиентите на веригата;

• Привличане на нови клиенти чрез подходящи програми;

• Повишаване на продажбите във веригата;

• Моделиране на потребителското поведение;

• Привлекателност на веригата за клиентите;

• Повишена атрактивност на търговската верига за маркетингови 
кампании на доставчици;

• Подобряване на марж и ефективност;

• Възможност за съвместна работа на системата с партньори на 
търговската верига.



Модерен интуитивен интерфейс




