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БРИФ

на разработку программы лояльности

Компания:

Дата:

Контакты ответственного лица:
1. Причины, которые побудили вас иметь программу лояльности.

2. Опишите стратегию вашей деятельности.

3. Опишите результаты использования предыдущей программы лояльности (при наличии):

3.1. Причины запуска программы лояльности;

3.2. Достигнутые результаты и обоснование, почему, вы считаете, что эти результаты были достигнуты благодаря запуску программы лояльности;

3.3. Положительные результаты и отрицательные результаты;

4. Опишите ваш рынок:

4.1. Факторы роста рынка;

4.2. Сегментируйте и опишите целевые сегменты потенциальных клиентов;

4.2.1.1. Опишите потребности ваших клиентов, ранжируя их по значимости;

4.2.1.2. Опишите критерии выбора, по которым ваши клиенты выбирают себе поставщика продуктов или услуг, присваивая каждому критерию «вес» в % (все ваши указанные критерии суммарно должны иметь 100%); 

4.2.1.3. Опишите отношение ваших клиентов к программам лояльности (+/-).

4.3. Опишите ваше позиционирование и позиционирование ваших конкурентов;

4.4. Опишите ваши конкурентные преимущества и преимущества ваших конкурентов;

4.5. Опишите ваши слабые стороны и слабые стороны ваших конкурентов;

4.6. Опишите ваши способы привлечения клиентов и коммуникации с клиентами;

4.7. Опишите, как ваши продавцы продают продукты/услуги.

4.8. Требования к программе лояльности:

4.9. Какая цель программы лояльности;

4.10. Отметьте, какие измеримые показатели программы лояльности для вас важны:

4.10.1. Частота покупки;

4.10.2. Количество продуктов в портфеле клиента;

4.10.3. Средний чек;

4.10.4. Уровень удовлетворенности клиента;

4.10.5. Готовность клиента рекомендовать вас другим.

4.11. Какого клиентского поведения вы хотите достичь с помощью программы лояльности;

4.12. Какого клиентского отношения к вашей компании вы хотите достичь с помощью программы лояльности;

4.13. Какого финансового вклада клиентов вы хотите достичь с помощью программы лояльности;

5. Выделяемые ресурсы для реализации программы лояльности (какие ценности будем предоставлять клиентам в ходе реализации программы лояльности):

5.1. Материальные ресурсы (деньги, продукты, услуги – в виде бонусов, скидок прочее);

5.2. Дополнительные материальные привилегии ценным клиентам (дополнительная ценность);

5.3. Негарантированные материальные привилегии (например, лотереи);

5.4. Нематериальные привилегии (эмоциональные, например эксклюзивное обслуживание или возможности).


