Wdrozenie Comarch Loyalty Management

Leroy Merlin

W pierwszych dniach kwietnia 2008 roku zostato
zakonczone wdrozenie systemu Comarch Loyal-
ty Management w sieci marketow budowlano-
dekoracyjnych Leroy Merlin. Projekt, zrealizowa-
ny w ciggu 6 miesiecy, miat na celu stworzenie
systemu do obstugi nowatorskiego programu
lojalnosciowego, ktérego celem jest wyroznie-
nie najbardziej cennej dla Leroy Merlin grupy
klientow.

Zasady dziatania

Program lojalnosciowy D.O.M. dostepny jest w kazdym
sklepie sieci Leroy Merlin Polska. Przystgpienie do pro-
gramu przez klientow jest mozliwe poprzez wypetnie-
nie formularza rejestracyjnego na stronie WWW, dedy-
kowanej do jego obstugi. Po wypetnieniu formularza,
w celu wydania i aktywacji karty lojalnosciowej, klient
powinien zgtosic¢ sie do Punktu Programu w wybranym
przezsiebie sklepie. Formularz rejestracyjny jest dostep-
ny rowniez w sklepach, a jego wypetnienie jest mozliwe
z pomocg doradcy lub pracownika Punktu Programu.
Uczestnictwo w Programie jest ptatne i kosztuje 20 zt.

Kazdy Uczestnik Programu D.O.M. otrzymuje zestaw
trzech kart, sktadajacy sie z karty gtownej oraz dwoch
kart dodatkowych. Umozliwiajg one gromadzenie punk-
tow lojalnosciowych na kontach uczestnikow, w odnie-
sieniu do kazdej transakcji realizowanej w marketach
Leroy Merlin. Punkty lojalnosciowe mozna zbiera¢ za
pomoca wszystkich trzech kart Programu, jednak tylko
okazanie karty gtownejzezwala na skorzystanie z przy-
wilejow Programu, w szczegolnosci z rabatow lojalno-
$ciowych. Oznacza to, ze karte dodatkowg mozna dac
np. cztonkowi rodziny, bagdz fachowcowi i punkty za
wszystkie zakupy robione nalicza¢ sie beda na wspol-
ne konto w Programie.
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Przystapienie do programu wigze sie z nabyciem przy-
wileju skorzystania z 5% rabatu powitalnego na jedno-
razowe zakupy w Leroy Merlin, do wykorzystania juz
przy pierwszych zakupach dokonywanych z kartg Pro-
gramu. Skorzystanie z tego rabatu mozliwe jest najp6z-
niej w ciggu miesigca od momentu aktywacji karty. Kar-
taprogramu jest wazna przez okres 12 miesiecy, liczony
od dnia aktywacji karty.

Zasady naliczania punktow

Punkty lojalnosciowe naliczane sg na konta uczestni-
kéw programu od wszystkich zakupow, takze tych z ra-
batem, na bazie kwoty rzeczywiscie wydanej w sklepie
Leroy Merlin i przyznawane sg za wszystkie transakcje
niezaleznie od formy ptatnosci. W celu poprawnego na-
liczenia punktow uczestnik Programu zobowiazany jest
okazac kasjerowi karte przed kazdg transakcja.

Zasady realizacji programu lojalnosciowego stano-
wig, ze za kazde 3 zt wydane w ramach programu na
konto uczestnika naliczany jest 1 punkt lojalnoscio-
wy. Kazde zebrane 1000 punktow mozna wymienic
najednorazowy rabat w wysokosci 10%, do wykorzy-
stania przy okazji dokonywania kolejnych zakupow.
Punkty widoczne sg koncie lojalnosciowym uczestnika
programu dzien po dokonaniu zakupéw. Mozna zreali-
zowac je wymieniajgc na odpowiedni rabat w wybra-
nym przez siebie sklepie.



Dodatkowe benefity w programie
Uczestnictwo w programie, oprocz mozliwosci korzy-
stania z promocji punktowo-rabatowych, gwarantuje
tatwiejszg obstuge dzieki historii zakupow w Interne-
cie, poprzez dedykowang strone WWW. Strona ta umoz-
liwia dostep doinformacji o wczesniejszych zakupach,
tatwy doboridentycznych produktow, fatwg procedure
zwrotow - bez koniecznosci okazania paragonu, wieksza
kontrole wydatkoéw, a takze szybkg orientacje w rzeczy-
wistych kosztach inwestycji. Ponadto uczestnicy pro-
gramu otrzymujg gwarancje transportu jeszcze w dniu
zakupu oraz nieodptatnie egzemplarz pisma wnetrzar-
skiego ,Dom z pomystem”.

Wdrozenie

System Comarch Loyalty Management przeznaczony
do obstugi Leroy Merlin sktada sie z Aplikacji Admini-
stracyjnej, aplikacjiinternetowej B2C dla klientéw oraz
Aplikacjido obstugi Punktu Programu w marketach, re-
alizujacej funkcjonalnosci w zakresie rejestracji klien-
tow do programu oraz realizacji bonusow. System wdro-
zony zostatw centralnym Data Center,znajdujgcym sie
w siedzibie Leroy Merlin, gromadzacym dane w central-
nej bazie danych.

System zostat wdrozony w oparciu o architekture off-
line. Transakcyjne dane lojalnosciowe rejestrowane sg
w systemie kasowym, a nastepnie, po oznaczeniuich nu-
merem karty lojalnosciowej, przekazywane sg zbiorczo,
raz dziennie, w pliku wynikowym do systemu lojalno-
sciowego w celu dalszego procesowania. Operacje re-
dempcji, zmniejszajgce saldo punktowe, rejestrowane
sg w systemie w trybie on-line. Dane o saldzie karty lo-
jalnosciowej oraz historii transakcji sg zapisywane cen-
tralnie, a karta lojalnos$ciowa jest wytgcznie nosnikiem
identyfikatora klienta.

System umozliwia Leroy Merlin realizacje personalizo-
wanej komunikacji z klientami zréznicowanymi kana-
tami komunikacyjnymi, a takze budowanie zréznicowa-
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O Leroy Merlin

Sie€ Leroy Merlin jest najstarszg na polskim ryn-
ku miedzynarodowg siecig budowlano-dekora-
cyjng. Pierwszy sklep w Polsce otworzyta ona
w 1996 roku w Piasecznie koto Warszawy. Leroy
Merlin oferuje szeroki wybdr produktow m.in.:
materiaty budowlane, stolarke, artykuty elek-
tryczne, artykuty i sprzet hydrauliczny, artykuty
grzewcze i wentylacyjne, narzedzia i akcesoria
okoto-warsztatowe, produkty do zabezpiecze-
nia domu, elementy do montazu mebli, podto-
gi, wyktadziny, panele, dywany, farby i lakiery,
akcesoria do wyposazenia tazienki i kuchni, ar-
tykuty dekoracyjne, oSwietlenie, rosliny, narze-
dzia i inne artykuty ogrodowe. Obecnie w Pol-
sce dziata 29 sklepéw tej marki, a obroty firmy
plasujg jg na drugim miejscu wsrod marketow
budowlanych.

nych kampanii promocyjnych, bazujacych na wszelkich
atrybutach transakcji, w tym miedzy innymi w odnie-
sieniu do poszczegdlnych pozycji asortymentowych
sprzedawanych towaréw. Umozliwia ponadto definio-
wanie odrebnej strategii nagradzania dla poszczegol-
nych segmentow klientow.

Rezultaty

Program lojalnosciowy to, przez pierwsze 2-3 lata, in-
westycja w klientow, ktérej celem jest stworzenie bazy
klientow, pozwalajgcejanalizowac ich zwyczaje zakupo-
we i ich potrzeby dotyczgce realizacjidomu, o jakim ma-
rzg - mowi Beata Woszczyhskaz Leroy Merlin-Poznanie
iwiedzata bedzie stuzy¢ do konstruowania zindywiduali-
zowanych ofert, ktére bedg stanowi¢ odpowiedz na naj-
wazniejsze potrzeby klientéw. Pod koniec tego etapu be-
dziemy mogli wytoni¢ klientéw najbardziejlojalnych, dla
ktorych oferowana przez nas wartosc¢ byta trwata.

www.przedsiebiorstwa.comarch.pl

www.comarch.com www.comarch.pl

www.comarch.de www.comarch.ru

[SENEUENY

PL-2008.12



