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Один визит — много поводов остаться



Как было раньше: разрозненная архитектура



Лояльность заканчивалась 
на границе конкретного 
направления.

- гость не мог воспользоваться своей 
картой лояльности в другом регионе или 
направлении бизнеса.

- гость не понимал, что Абрау-Дюрсо это 
большой холдинг с разными 
направлениями бизнеса

База не работала как 
единый актив

– нет единой базы участников;

– нет системной работы с базой;

– нет сегментации и понимания 
портретов аудитории;

– нет персонализированной работы;

– нет системной механики доведения 
человека до следующей покупки или 
списания бонусов.

Каждое направление управляло 
программой по-своему

- разные точки использовали разные 
механики скидок, бонусов 
и начислений.

- каждый бизнес делал рассылки 
самостоятельно 

Какие проблемы создавала разрозненность



Главная задача:
Превратить разрозненные базы в управляемую 
клиентскую экосистему

Единый контур 
данных

Единая программа 
при разных 
механиках

Зонтичная
лояльность

Сбор и объединение 
данных из всех точек

Аналитика
и контроль

Отчеты, эффективность, 
управленческие решения

CRM-коммуникации
Сегментация, сценарии,
каналы взаимодействия

Управляемая 
клиентская 
экосистема



Единая система должна была не только связать базу, 
но и поддержать рост новых направлений



8 разных систем собраны в единый контур клиентов



На едином клиентском контуре работают 3 модели лояльности



Вместо отдельных покупок — единая история гостя

Программа лояльности для всех клиентов



Программа лояльности для всех клиентов



От отдельных рассылок — к управляемой 
системе коммуникаций





Основная программа лояльности стала инструментом роста 
LTV и повторных покупок



Единая программа переводит гостей между направлениями 
экосистемы



VIP-сегмент

Abrau Club превращает VIP-сегмент 
в сообщество вокруг бренда



 * Доля использования начисленных бонусов сотрудниками за год
** Доля выручки в обороте компании, сформированного покупками сотрудников

Сегмент Сотрудники

Сотрудники тоже становятся гостями экосистемы



Объединили не только системы — 
изменили отношение к клиентской базе



Потенциальный рост выручки
Окупаемость сценариев удержания

Динамику эффекта по времени

@julia_gr_crm

y.grebneva@premiumbonus.ru

@MPodprigorova

podprigorova@abrau.ru

Рассчитать потенциал моего бизнеса
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