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1 балл за каждые 20 руб. в чеке 
до 555 руб. и дополнительные баллы 
при единовременной покупке выше 
этой суммы и при большем числе по-
купок за определенное время. Стои-
мость 10 баллов — 1 руб., они действу-
ют год с момента начисления. Вирту-
альная карта «Перекрестка» (также вхо-
дит в X5 Retail Group) позволяет полу-
чать 1 балл на каждые 10 руб. покупки 
и обменивать 10 баллов на 1 руб. Бли-
жайший конкурент X5 «Магнит» запу-
стил пилотный проект программы ло-
яльности в марте 2019 года. Пока она 
действует только в Костромской, Ярос-
лавской и Челябинской областях. В за-
висимости от цены товара и уровня 
привилегий клиент получает бонуса-
ми 0,5–2% от стоимости покупки. Сто-
имость 1 бонуса равняется 1 руб. Дер-
жатели карт могут оплачивать бонуса-
ми до 100% стоимости любых товаров, 
за исключением табачных изделий 
и за вычетом минимальной рознич-
ной цены на алкогольную продукцию, 
уточнили в «Магните». В сети ожидают, 
что до конца года программа заработа-
ет во всех точках сети, а каждый тре-
тий чек будет оплачиваться с исполь-
зованием карты. 

«В программе лояльности „Азбуки 
вкуса“ два уровня — „Клубный“ и Plat-
inum,— рассказывает представитель 
сети Андрей Голубков.— Согласно 
первому, 1 руб. покупки равняется 
1 бонусу. Второй можно получить при 
начислении 500 тыс. бонусов в тече-
ние года, что позволит получать 2 бо-
нуса на 1 руб. покупки и дополнитель-
ные привилегии». По условиям про-
граммы 100 бонусов равняются 1 руб. 

Оплачивается бонусами до 100% поку-
пок в сети, уточнил господин Голуб-
ков. В «М.Видео» и «Эльдорадо» поль-
зователи программ лояльности полу-
чают 3% от стоимости товара в виде 
бонусов, с помощью которых можно 
оплатить часть следующей покупки. 
Похожая система действует и в сети 
магазинов одежды Sela. По словам 
ее представителя, за каждый товар 
на баланс участника программы на-
числяется 3% от суммы бонусами, ко-
торые могут покрыть до 50% стоимо-
сти следующей покупки. 

По словам Михаила Бурмистрова, 
бонусные программы обеспечивают 
сетям большую гибкость с точки зре-
ния взаимодействия с клиентами 
и ценообразования и, главное, суще-
ственно более дешевы, чем карты 
со скидками. Владимир Бирюков ука-
зывает, что для пользователей подоб-
ных программ важно иметь возмож-
ность потратить накопленные баллы, 
даже забыв карту лояльности, и полу-
чать регулярные, но ненавязчивые 
напоминания о сроке, в течение кото-
рого можно использовать накоплен-
ные бонусы. 

Рост лояльности
Востребованность программ растет, 
свидетельствуют участники рынка. 
Директор по маркетингу «Пятерочки» 
Александра Калюкина говорит, что 
количество активных пользователей 
«Выручай-карты» только за первый 
квартал 2019 года увеличилось более 
чем на 30% год к году. По ее словам, ба-
за программы лояльности уже обеспе-
чивает 50% от трафика сети и рост по-
казателей продолжается. По оценкам 
директора по маркетингу «Перекрест-
ка» Дмитрия Медведева, число актив-
ных клиентов клуба «Перекресток» 
в первом квартале 2019 года выросло 
на 16%, до 7,6 млн год к году. Сегодня 
лояльные покупатели обеспечивают 
63% оборота, совершая практически 
каждую вторую покупку в супермар-
кетах сети, добавляет он. В «Магните» 
говорят, что за месяц с момента старта 
программы выдали более 900 тыс. 
карт, что почти на 45% больше запла-
нированного. 

Как объясняет господин Бирюков, 
максимальный эффект от программ 
лояльности для торговых сетей возмо-
жен при вовлечении в них подавляю-

щей части потребителей. Например, 
у ведущих продуктовых торговых се-
тей в Великобритании доля клиентов, 
использующих карту лояльности при 
совершении покупок, может превы-
шать 80–90%, указывает он. В «Ленте» 
говорят, что на конец марта 2019 года 
в программе лояльности участвовало 
14,8 млн покупателей, а 96% всех по-
купок осуществляется с использова-
нием карты. 

Что ждет покупателей
Ограничиваться картами со скидками 
и бонусами торговые сети не планиру-
ют: в условиях растущей конкуренции 
на розничном рынке покупателей бу-
дут стремиться заинтересовать и дру-
гими предложениями. «Часть покупа-
телей не видят пользы в баллах»,— 
признает Александра Калюкина. 
По ее словам, для них в «Пятерочке» 
разрабатывают нематериальные меха-
ники участия в программе и дополни-
тельные поводы получить карту. Сре-
ди них — участие в розыгрышах, на-
копительных акциях, возможность по-
лучения статистики своих покупок, 
перечисляет топ-менеджер. В «Магни-
те» планируют запуск проектов с пар-
тнерами сети и клубов по интересам. 
Вдаваться в детали там не стали. «Азбу-
ка вкуса» готовит как новые механики 
и опции внутри программы лояльно-
сти, так и новые коллекционные ак-
ции, рассказывает Андрей Голубков. 

По словам господина Бурмистрова, 
если ранее основным инструментом 
взаимодействия для сетей была карта 
магазина, то сейчас ритейлеры стара-
ются получить максимум информа-
ции о покупателях и активизируют 
персонализированные коммуника-
ции, создавая мобильные приложе-
ния и личные кабинеты, где можно 
посмотреть историю покупок, специ-
альные предложения и возможности 
по использованию накопленных бо-
нусов. Таким образом, сеть может 
адаптировать ассортимент торговых 
объектов и интернет-магазина под по-
требности клиентов в зависимости, 
например, от географического поло-
жения или особенностей окружения, 
поясняет он. Собеседник «Денег» 
на рынке согласен, что дальнейший 
этап развития программ лояльности 
будет связан с внедрением технологий 
мониторинга поведения покупателей, 
сбора и обработки больших данных. 
Модель «индивидуального пошива» 
мигрирует из сегмента одежды, в том 
числе в розницу, указывает он •

УСЛОВИЯ ПОЛУЧЕНИЯ БОНУСОВ ПО ПРОГРАММАМ  
ЛОЯЛЬНОСТИ ТОРГОВЫХ СЕТЕЙ
РИТЕЙЛЕР ПОЛУЧЕНИЕ БОНУСОВ ОБМЕН БОНУСОВ
«ПЯТЕРОЧКА» ОТ 1 БАЛЛА ЗА КАЖДЫЕ 20 РУБ. 10 БАЛЛОВ НА 1 РУБ.

«ПЕРЕКРЕСТОК» 1 БАЛЛ ЗА КАЖДЫЕ 10 РУБ. 10 БАЛЛОВ НА 1 РУБ.

«МАГНИТ» 0,5–2% ОТ СТОИМОСТИ ПОКУПКИ 1 БОНУС НА 1 РУБ.

«М.ВИДЕО» И «ЭЛЬДОРАДО» 3% ОТ СТОИМОСТИ ТОВАРА ЧАСТИЧНАЯ ОПЛАТА СЛЕДУЮЩЕЙ ПОКУПКИ

SELA 3% ОТ СТОИМОСТИ ТОВАРА ДО 50% ОПЛАТЫ СЛЕДУЮЩЕЙ ПОКУПКИ

«АЗБУКА ВКУСА» 1–2 БАЛЛА НА 1 РУБ. 100 БАЛЛОВ РАВНО 1 РУБ.

Источник: данные торговых сетей.
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