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Dziatania po stronie PAYBACK Dziatania po stronie Partnera

Sytuacja

, Wdrozenie platformy obejmujgcej rozwigzanie IT, Integracja marki PAYBACK z markg Partnera w
1cr o wspélng walute (punkty) oraz rozpoznawalng marke komunikacji marketingowej we wszystkich
WylSCIowa' PAYBACK kanatach - direct, ATL, BTL, POS
Istnieje wyraZny trend spadku lojalnosci klientow
wobec marek reprezentujacych masowe produkty lub Dziatania na multipartnerskiej bazie danych Przygotowanie atrakcyjnej oferty
ustugi. Odpowiedzia firm na to zjawisko jest PAYBACK: produ’ktoweJ/us+ugoweJ dla potencjalnych
organizowanie akcji promocyjnych zachecajacych *  identyfikowanie klientéw z najwigkszym ientow

potencjatem do wzrostu czestotliwosci zakupow
(zaawansowane modele behawioralne)

» doradztwo w zakresie mechaniki dziatan
PAYBACK dostarcza w tym zakresie skuteczne promocyjnych i skonstruowania atrakcyjnej oferty
rozwiazanie, ktére oferuje dodatkowe korzysci Elriggt‘ékvtvoweﬂ ustugowej dla potendcjalnych

i jest tansze niz Srednie koszty dziatan rabatowych.

klientéw do jak najczestszych zakupéw w ich
placéwkach. Akceptacja strategii komunikacji

i materiatéw promocyjnych

Dziatania marketingowe na platformie PAYBACK:

+ dostep do bazy uczestnikéw programu PAYBACK
8,3 min aktywnych Uczestnikéw i platformy kuponowe;j

« opracowanie komunikatéw i materiatéw promocyjnych

+ targetowane kampanie direct marketingowe
(SMS, e-mail, mobile, web, papier)

« dziatania cross-partnerskie polegajace na wzajemnym,
aktywnym komunikowaniu swoim klientom (w swoich kanatach
marketingowych) oferty drugiego Partnera
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Wyniki po wdrozeniu rozwigzania PAYBACK
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*UsSredniony efekt PAYBACK na podstawie danych z rynku europejskiego



