
Программа лояльности  



        – это розничная сеть номер 3 в России 

2500 магазинов  

60 000 человек  



Что происходило в 2015 г и что 
происходит в начале 2016 г ? 

• Инфляция выросла до 12,9% 
• Доходы упали на 10% 
• Розничный товарооборот снизился на 9,3% 

 



Что делает потребитель?  

• Покупает меньше товаров  
• Покупает товары более дешевых брендов  
• Покупает  больше товаров по промо акциям   



Как Дикси удерживает покупателя?  

• Работа с ассортиментом  
• Работа с ценообразованием  
• Программа лояльности  

 



Работа с лояльностью  



Механика 

Получи игрушку – 

ВЕСЕЛУЮ ПРИЛИПАЛУ - 

бесплатно! 

2 
Соверши покупку в 

ДИКСИ на 500 рублей 

1 
Больше покупок – 

больше игрушек! 

Собери всю коллекцию! 

3 



ПОДДЕРЖКА 
Наружная реклама 



ТЕЛИК сел на велик 



SMM 



Анализ тренда изменения 
товарооборота участвующих 

магазинов показывает прирост т/о 

на  2,2%  больше т/о 
неучаствующих магазинов за время 

программы 

РЕЗУЛЬТАТЫ  
 

Метод анализа-  
сравнение т/о участвующих и 
неучаствующих в акции магазинов  
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Ноя’15 Окт’15 Дек’15 

Коэффициент удержания - 
процент перехода от 
потребления когда-либо к 
регулярному потреблению. 

Коэффициент 
приверженности – 
процент перехода от 
регулярной покупки к 
лояльным покупателям. 
Отражает соотношение 
лояльных покупателей ко 
всем активным 
покупателям. 

Коэффициент конверсии – 
процент перехода от знания 
к пробной покупке. 
Отражает насколько знание 
является стимулом пробной 
покупки 

Ноя’15 Окт’15 Дек’15 Ноя’15 Окт’15 Дек’15 

Источник: Трекинговое исследование здоровья марки. Ipsos, окт-дек’2015 

Акция обеспечила рост приверженности покупателей к ДИКСИ 
 

Коэффициент 
 конверсии  

Коэффициент  
удержания  

Коэффициент  
приверженности  



СПАСИБО ЗА ВНИМАНИЕ 


