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La tarjeta de fidelizacion o fidelidad, que también se conoce como tarjeta de beneficios y
descuentos, es el soporte fisico de programas que ofrecen bonificaciones (descuentos, premios
etc.) al titular cuando consume productos de la empresa emisora de la tarjeta.

Una tarjeta de fidelidad posibilita el acceso a beneficios especialmente disefiados para los
titulares, que pueden gozar sin coste alguno de los beneficios que otorgan a sus socios los
establecimientos afiliados (restaurantes, discotecas, hoteles, agencia de viajes, tiendas,
cines...) que participan en el programa.

Es una tarjeta electrénica emitida por determinados fabricantes, cadenas de distribucion o
empresas de servicios que la entregan gratuitamente a sus clientes. Este tipo de tarjetas
permiten a los usuarios la acumulacion de puntos en funcién de los consumos realizados en los
establecimientos del emisor.

Modo de funcionamiento

En el momento de la compra, la tarjeta se entrega al dependiente o cajero, que la pasa por el
lector, cargdndose un numero de puntos proporcional al importe de la compra.

Los sistemas de tarjetas de fidelizacion y sus «programas de puntos» se basan en complejas
soluciones de software de marketing relacional, asi como en otros sistemas de gestion de
puntos.

Los puntos acumulados dan derecho a la obtencion de regalos, descuentos en productos
habituales o servicios gratuitos. Para divulgarlo, las empresas editan folletos o catalogos que
reparten a los usuarios informando de los regalos que pueden obtener en funcién de los puntos
por canjear. Evidentemente, éstos son de mayor envergadura cuanto mayor es la cuantia
obtenida.

Se llaman tarjetas de fidelizacion porque lo que busca el empresario es que el cliente, atraido
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por la obtencion de puntos (y los regalos posteriores), consuma con mayor frecuencia los
productos y servicios de su marca en detrimento de las competidoras.

joomla template

2/2


http://www.joomlaindir.com

