
Партнерські програми та 
спільне управління 
лояльністю споживачів 

Семінар «Цінові війни в аптеках». 
30.09.15 



2 2 Про Банк 

• На центральних 
вулицях 

• Площа 80-150 кв.м., з 
касою, банкоматом та 
зоною 
самообслуговування  

• 8-12 співробітників  
• Зручні години роботи  
• Депозити, карткові 

продукти, кредити, 
платежі та ін. 

• Торговельні центри, 
великі магазини та інші 
центри торгівлі, які 
розміщені в містах 
обласного та 
районного значення  

• Площа 2-6 кв.м. 
• 1-2 співробітника 
• Години роботи 

торгового центру чи 
магазину  

• Кредити готівкою, 
кредитні картки та ін. 

• Загальнонаціональні 
чи регіональні мережі 
роздрібної торгівлі, 
або окремі магазини 

• Площа 2 кв.м.,  
• 1-2 співробітника  
• Години роботи 

магазину  
• Кредити готівкою, 

кредитні карти та ін. 

• Сайт, продуктові сторінки  
Банку  

• Лідогенерація, контекстна 
реклама та інші активності в 
інтернеті 

• 24/7 режим роботи, що 
підтримується власним 
Контакт-центром (55 
співробітників) 

• Кредитні картки, кредити 
готівкою, депозити та ін. 

• Партнери, DM 
агентства, власний 
крос-продаж 

• Контакт-центр, 
Укрпошта, кур'єри  

• 24/7 режим роботи  
• Кредитні картки, 

кредити готівкою, 
депозити та ін. 

Міні-офіси Точки продажу Інтернет Прямі продажі  Відділення 

62 відділень 50 міні-офісів понад 2 000 POS 
Сайт Банку створений 

в серпні 2013 

Ключові 

партнери 

Кількість/ 

Впроваджено 

Канал 

Частка в продажах 15,9% 10,4% 32,4% 17,3% 24,0% 

Опис 

Розвиток 
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Різноманітність каналів продажу - ефективний продаж продуктів 



3 3 Про Банк 

Загальна кількість осіб,  

що приєднались до  системи 

лояльності складає понад 5 млн. (2 

млн. Ельдорадо і 3 млн. Фокстрот) 

Успішне партнерство 

POS партнери 

Інфраструктурні 

партнери  

Ко-Бренди 

Other partners 

«Ельдорадо» і «Фокстрот» належить 75% 

ринку роздрібної торгівлі побутовою 

технікою в Україні 

Регіональні лідери з 

продажу меблів, вікон, 

електроніки та 

побутової техніки 

Найбільші незалежні мережі платіжних терміналів в Україні 

(понад 15,3 тис. терміналів) 
Платіжні системи 

Національна 

пошта 

Національна 

футбольна 

федерація 

України 

Інші партнери 
Державна установа, що спеціалізується на 

рефінансування іпотечних кредиторів 

Страхова компанія (1,5 

млн клієнтів) 

Страхова 

компанія 

Страхова компанія 

(накопичувальне 

страхування життя) 

НСМЕП-2 

Регіональні 

мережі 

МТС - Один з 
найбільших 
операторів 

зв’язку в Україні 

Ко-Бренд 

програми для 

автомобілістів 

«MOYO» - нова мережа сучасних магазинів 

цифрової та IT-техніки,  

«Мобільні фішки» - мережа магазинів 

мобільного зв’язку  

«Нова Лінія» - Національна мережа 

декоративно-будівельних гіпермаркетів 

«Нова Лінія» 

Сучасні 

фінансов

і рішення 

Експрес 

Фінанс 



Асортимент карткових продуктів  

відповідно 
до потреб 
клієнтів 
 

Масові 

Ко-бренд 

Для Middle 
сегменту 

Для зарплатних 
проектів 

Статусні  
для сегменту 
Нigh 

Преміальні 
для вибагливих 
Premium / ТОP 

2 

побудована  
повна лінійка  
продуктів: 

роки 

За 

Всього понад  

20 карткових 
продуктів  

4 



Проблематика роздрібної торгівлі 

5 

 економічна криза; 

 спад споживчого попиту; 

 зниження купівельної спроможності. 

 

СТАРІ МЕТОДИ НЕ ПРАЦЮЮТЬ! 

Потрібні нові рішення для залучення та утримання 
клієнтів. 

Проблематика 



Програми лояльності 

Які бувають ПЛ? 

6 

ПРОГРАМИ ЛОЯЛЬНОСТІ 

ВЛАСНІ 

БАЛИ ЗНИЖКА 

КАТАЛОГ 
ПОДАРІНКІВ 

ЗНИЖКА НА 
НАСТУПНУ ПОКУПКУ 

ПАРТНЕРСЬКІ 

КО-БРЕНД КОАЛІЦІЯ 



Еволюція кредитних карток 7 

Прийом карток по 

всьому світу 

 

 Основний 

сегмент -  

масовий  

 Сегментація за 

рівнем доходу 

Спільні/ко-брендові 

картки із сильними 

партнерами: 

 

 Продовольчі 

магазини 

 Техніка, 

електроніка 

 Магазини одягу 

 Універмаги 

 Авіакомпанії 

 Футбольні клуби 

Різноманітні 

партнери під одним 

брендом та на одній 

картці 

 

Об’еднання клієнтів 

Пропозиція 

розстрочки 

(installment), навіть 

безвідсоткова 

Єдиний бонусний 

рахунок і простий 

перерахунок 

бонусів 

Револьверні 
кредитні 
картки 

Ко-брендові 
кредитні 
картки 

Мульти-
брендові 

картки 

Десь тут 
Знаходження України на шкалі 



8 8 Ко-бренд проекти Банку 

Ко-бренд Ельдорадо 

Ко-бренд Фокстрот 

Ко-бренд з національною 
футбольною збірною 

Ко-бренд «Сучасні 
фінансові рішення» 

Ко-бренд МТС 

Ко-бренд Hyundai та Shell  
Global Auto Card 

Ко-бренд Експрес Фінанс 



9 Міжнародний досвід 

США. Коаліція: мережа аптек RITE AID, 
телекомунікації AT&T, рітейл Macys, ін. 



Ко-бренд проекти Банку 

Переваги ко-брендів 

 Одна картка як карта лояльності та кредитка; 
 Бонуси, кеш-бек; 
 Ексклюзивні переваги та право участі в акціях; 
 Платіжна картка з кредитним лімітом та грейс-періодом. 

лояльність  

ЗРУЧНО ТА ВИГІДНО 
Клієнтам  

Зр
о

ст
ає

  

10 



Ко-бренд проекти Банку 

Переваги ко-бренд карток 

11 



Переваги знижок і бонусів 

Знижки або бонуси? 
12 

Інвестиція в наступну 
покупку. Стимулювання 
наступної покупки 

Гейміфікація – стимулювання 
накопичення бонусів  

Знижка тут і зараз – 
інвестиція в дану покупку 

Стимулювання придбати 
дешевше 

Сегментація та індивідуальні 
пропозиції 

Знижка як правило 
загальна Бонуси можна показувати 

більшим номіналом  
1 грн = 1 000 бонусів 

Знижка менша за бонуси 
Бонуси економічно вигідніші. 
Бонуси не витрачаються в 
повному об'ємі.  



13 13 Коаліційна програма лояльності 

Коаліційна програма лояльності – всі 
трати з однією карткою 



14 14 Коаліційна програма лояльності 

Бонусний пул 

• 1-10% бонусів від 

партнерів 

 

• Безвідсоткова 

розстрочка (витрати 

розділяються з 

торговцями) 

 

• Споживчий кредит 

через картку 

•0-1% бонусів від інших 

торговців 

 

•Пост продажна 

розстрочка по запиту 

клієнта 

Партнери-торговці Не партнери-торговці 

1-10% від 

торговця 

 

0-1% від 

Банку 

 

Держатель картки 



15 15 Коаліційна програма лояльності 

Коаліція вигідна для клієнта 

Зручність використання 

Заміна всіх карток на 
одну 

Можливість оплачувати 
все однією карткою 

Клієнт завжди  знає 
свою вигоду 

Єдина схема бонусів 

Швидке накопичення балів 

З першої покупки 

Накопичення балів у 
різних партнерів 

Можливість об'єднання 
в сім'ю 

Зручне списання бонусів 

Велика мережа 
партнерів 

Бонуси списуються у 
кожного 

Індивідуальні пропозиції 
клієнтам 

Переваги від Банку 

Кредитний ліміт 

Можливість зберігати 
власні кошти 

Можливість оплати 
карткою 

Додатковий бонус від 
банку 



16 16 Коаліційна програма лояльності 

Коаліція вигідна для партнерів 
Стратегічні 
переваги 

Довіра до ТМ 

Позиціонування з 
провідними 
Партнерами 

Підвищення 
ринкової 

капіталізації 
бізнесу 

Бізнес переваги 

Діючі клієнти 

• Підвищення 
чеку 

• Підвищення 
частоти 
покупки 

Нові клієнти 

• Залучення 
клієнтів від 
партнерів 

• Низька вартість 
залучення 

• Реалізація 
кросс-продаж 

Аналітика (про 
клієнта) 

Інформація про 
покупки у 

партнерів/конкуре
нтів 

Персональні 
пропозиції 

Комунікації 

Персональні 
пропозиції 

Єдина 
комунікації із 
Партнерами 

Переваги від 
Банку 

Підвищення 
середнього чек 

та частоти за 
рахунок ліміту 

Емітент карток 

Залучення 
клієнтів Банку 

Реклама в 
матеріалах 

Банку 

Спеціальні 
пропозиції від 

Банку 
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Дякую! 


