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Предпосылки выбора 
системы

Почему SAP?



Система продаж

Установление контакта

Посещение клиентом АЗС, 
вход на сайт или в 
мобильное приложение.

Подготовка продажи

Привлечение внимания. 
Информирование клиента о 

продукте или акции, 
отправка сообщения.

Аналитика. 
Обратная связь

Аналитика продаж. Работа с 
обратной связью, обращениями 
клиентов, отзывами в социальных 
сетях.

Продажа

Отпуск товара через АЗС, 
сайт или мобильное 

приложение.



АЗС

Культивирование потребительских и 
поведенческих паттернов
Санитарная остановка, туалет, выброс 
мусора

Услуги, подкачка шин, пылесос 

Магазин, автотовары, 
продукты питания

Топливо, бензины, ДТ, газ, 
электроэнергия

Информация, интернет, зарядка для 
гаджетов, телефон, карта

Парковка, продолжительная 
стоянка

Кафе, фаст-фуд, кофе

Мобильный оператор 

телефонная связь 

интернет, телевидение, 
видео/фото/образовательные хабы, 
платежные сервисы т. д.

≠

Продовольственные 
магазины

продукты питания

кулинарная продукция высокой степени 
готовности, выпечка хлеба, реализация 
товаров промышленной группы, большие 
данные клиентских предпочтений, 
субаренда

≠

≥

Банки

вклады, кредиты 

мобильные сервисы, страхование, 
пенсионные программы, услуги брокеров

≠

≥

≥



Проактивные продажи

Наложение портрета клиента на базе 
непокупательской активности2

Предложение7

Обобщение и переработка данных3

ПРОДАЖА 8

Формирование наиболее релевантного 
предложения  4

Учет второстепенных факторов: 
сезонность, выходной день, праздник, 

погода
5

Передача информации оператору АЗС6

Проактивные продажи – это современный 
инструмент генерации дополнительных продаж, а 
не скрипт навязанный оператору. Важно сохранить 
релевантность предложения клиенту на основе 
обработки истории покупок, непокупательской 
активности, дополнительных факторов и 
сформировать предложения в момент генерации 
чека.

Сбор исторических данных о 
покупках1



Способы идентификации клиента

пластиковая 

карта 

QR-код в  

мобильном 

приложении

номер 

мобильного 

телефона 



SAP



B2С

Управление клиентскими данными и сегментация
Единая база клиентов

Единый профиль клиентов

Сегментация и анализ имеющейся аудитории

Персонализация

Политики лояльности

Бонусы

Скидки

Промокоды

Подарки

Предиктивная аналитика

Маркетинговые, рекламные кампании

Коммуникация с клиентами
через каналы: email, sms, push, viber, почтовые рассылки

Аналитическая отчетность

Программное обеспечение на базе SAP 2020



Маркетинг



Персонализация

Социальные медиа
Взаимодействия (лайки, репосты, 
комментарии) клиентов в социальных 
сетях

Транзакции
Информация о покупках клиентов в 
режиме реального времени

Поведение
Анализ настроения клиентов

Взаимодействия
8 каналов взаимодействия для 
заполнения профиля контакта

Исторические данные

Все данные за о покупках 
клиентов за N лет

Скоринг
Оценка на основе всех данных 

профиля контакта в режиме 
реального времени



Изучение не покупательской активности клиента



Анализ настроений



Единое представление клиента



Сегментация

по анкетным данным

по геолокации

по анализу чеков

по скорингу

по анализу настроений

по контактам с клиентами

по данным из социальных сетей



Управление 
программой лояльности 

и предиктивной 
аналитикой



2

3

4

5

1

Механики программы лояльности

Начисление бонусов:

 покупка топлива, сопутствующих товаров 
и общепита с учетом уровня участия;

 за комбинированную покупку;

 памятные даты;

Использование бонусов

Предоставление скидок

Покупка и погашение промокодов

 активность в социальных сетях;

 заполнения анкеты;

 заполнения опроса.

Подарки и призы



Предиктивная аналитика
Две модели прогнозирования поведения клиентов:

Классификация

Основана на исторических 
данных покупок клиентов

Ассоциация

Основана на текущем чеке 
клиента и покупательском 
опыте совместных покупок



Предиктивная аналитика



Каналы коммуникации

Широкий выбор каналов коммуникации:

 Viber

 SMS

 E-mail

 Мобильное приложение

Триггерные рассылки

Создание уникального индивидуального контента для каждого клиента

Анализ эффективности маркетинговых кампаний в разрезе каналов 
коммуникации

 Личный кабинет на сайте

 Push уведомления

 Почтовая рассылка

 Выгрузка для обзвона контакт-центром



Аналитическая 
система



Отчет по клиентам (карточка клиента)

Полная информация о клиенте:

анкетные данные

данные о покупках

активности в социальных сетях

статус

лояльность к компании



ФРОД

топ 5 активных 
операторов

выявление 
злоупотреблений 
операторами АЗС

5



ФРОД



RFM

Сегментация клиентов по:

частоте покупок

сумме покупок

давности чеков



Дырявое ведро

инструмент удержания и прогнозирование 
клиентских потоков

анализ оттока клиентов

идентификация клиентов склонных к уходу, смене АЗС



Отчет по KPI

Ключевые показатели эффективности:

реализацияклиентыдинамика предприятия



Целевые эффекты



Целевые эффекты проекта 

По агрегированным отраслевым индикаторам SAP

Увеличение среднего чека участника программы лояльности на 15%

Увеличение частоты покупок среди участников программы лояльности 
на 25-30%

Увеличение объёма продаж на 10% за счет внедрения 
рекомендательного сервиса

Повышение конверсии продаж сопутствующих товаров на АЗС до 10%

Повышение вовлеченности клиентов программы лояльности в 
маркетинговые активности до 15%



Благодарим за внимание!


