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Kényelem & Idő 

Digitális Világ 

Tudatosság 

Prosumers 



…ennyi ember csalja meg az élettársát… 

…ennyi ember veszi az Ön márkáját és 
egy másikat is… 
 

 

85% 

…ennyi ember tart más embereket is 
vonzónak… 

15% 

71% 

…az életre szóló hűség nem létezik… 



Lojális 

Vásárló 

Nem elkötelezett 

Vásárló 



Ha nem törődünk a márkánk hűséges vásárlóival, 

akkor hosszú távon nem érhető el fenntartható 

növekedés 

96m 

118m 
42m 

151m 

Új márka  

vevők 

Új  

kategória  

vevők 

Elvesztett 

váltogatók 

Elvesztett 

hűséges  

vevők 

+1.7% 
Elmúlt év Idei év 



Személyre szabott 

ajánlatok 



2.100.000 
Clubcard 

2.100.000
Háztartás 

1,4 – 1,5 
Millió  
aktív 

59% 
forgalmi 

részarány 
4–5% 
éves 

fejlődés 

Tranzakció 
szintű 
adatok Mit? 

Mikor? 
Mivel? 



Your Loyalty 
Rewarded in a 

proper way 

(Strong Statement 
and Bonus letter with 

relevant coupons) 

Personalized and not 
expected experience 

(invitation to an event, discount 
on your favorite line, a present 

for your birthday…) 

Everyday Reason 
to use your 

Clubcard 

(Membership 
Promotions) 

I go to Tesco, 
because they 
have the best 

offers 

I got some 
reason to go 

back 

I LOVE to go to 
TESCO 



Célszámok 

Beszállító 

dunnhumby 

Vásárló 

Vásárló 

dunnhumby 

Beszállító 

Kuponlista 

Vásárló 

KORÁBBAN JELENLEG 

Célzási folyamat 





Mobil app. 

Email 

Papír alapú levél 

Online Clubcard fiók 

Kommunikáció 



100.000 
beváltott  

kupon / hét 

Kiemelkedő 
beváltási arány 

Kasszakupon 

Azonnal, 
költség 

hatékonyan 

Személyre 
szabott 

kedvezmény 

50% 
kiadási 
arány 

15% 
beváltási 

arány 
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