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Situazione e Prospettive del Micromarketing nel
Supermercati GS

Premessa: presentazione Carrefour GS

Key indicators carta SpesAmica

Chi sono i clienti fedeli ?

Programma Azioni Mirate SpesAmica 2003

Novita — Promozioni via SMS

Novita — Cataloghi Premi Mirati per cluster di clienti
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Carrefour worldwide: 10.167 pdv in 30 nazioni

Hypermarkets
2353 Supermarkets
4283 Maxi Discount
2517 Proxi stores
200 Cash & carry

Dati aggiornati al 4 nov. 2003
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Carrefour In Italia*
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Carta Fedelta

La Carta Fedelta GS: SpesAmica Club

< Lancio: 1996

< Carte attive: 1.600.000

< Penetrazione Scontrini: 64%
< Incidenza sulle Vendite: 76%
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Il Circolo Virtuoso CRM - SpesAmica
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Obiettivi di Carta SpesAmica Club

OBIETTIVO PRIMARIO:

Innanzitutto la FIDELIZZAZIONE
PERMANENTE della clientela (“core”
dell’operazione carta: Raccolta Punti Catalogo
Premi, Sconti Esclusivi)

COLLECTION
e... Sconti Esclusivi
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Obiettivi di Carta SpesAmica Club

OBIETTIVO FUNZIONALE

Raccolta e Razionalizzazione informazioni dei
Clienti, rilevabili attraverso:
e cOmportamento di acquisto
e caratteristiche socio-demograf. e georeferenz.

ANALISI
COLLECTION
. Sconti Esclusivi
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Obiettivi di Carta SpesAmica Club

QBIETTIVO di MEDIO PERIODQ:

Ottimizzazione risorse promo, tramite

Iniziative mirate ai diversi Cluster di Clienti.

CLUSTER
MKTG

ANALISI

COLLECTION
e... Sconti Esclusivi
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Obiettivi di Carta SpesAmica Club

L PERIOD

Politica di CRM

CRM

CLUSTER
MKTG

ANALISI

COLLECTION
e... Sconti Esclusivi
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Sistema di Clusterizzazione: il caso GS

Il processo di analisi ha |I'obiettivo
principale di DEFINIRE IL LIVELLO DI
FEDELTA' dei nostri Clienti

La FEDELTA'® e definita...
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Sistema di Clusterizzazione: il caso GS

La principale variabile utilizzata nel Processo di
Clusterizzazione e la SHARE OF WALLET

Acquisti Reall in GS
SOW (share of wallet) =
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Acquisti Potenziali Grocery

............ U

Viene assegnato un BUDGET ad ogni Titolare
di Carta basandosi su variabili
sociodemografiche della famiglia
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Sistema di Clusterizzazione: il caso GS

Sulla base della Share Of Wallet i Clienti SpesAmica
vengono suddivisi in CLUSTER:
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Implementazione della Clusterizzazione
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Implementazione della Clusterizzazione

Fedelta
Incrociata con
Penetrazione
Ctg Merc. e con
Store Cluster

Toiletries

2° Asse: CATEGORIE MERCEOL.
Pulizia
Casa

FEDELI  SEMIFEDELI OCCASIONALI
1° Asse: CLUSTER FEDELTA'
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Implementazione della Clusterizzazione
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Implementazione della Clusterizzazione
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n Fedelta

Incrociata con i

Range di

Scontrino e con
la Frequenza

2° Asse: Micro-range di Scontrino
Medio (tutti,

FEDELI  SEMIFEDELI OCCASIONALI
1° Asse: CLUSTER FEDELTA'
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ge di Scontrino

2° Asse: Miero-ran

Implementazione della Clusterizzazione

.modello.e. alla?base

della ’b

el singolo cliente.
FEDELI

Esclusivg per te

1° Asscmmmmme.

O LR

EPESAMICA
T e 2y &
—

S D4R EIZ0TIE MR T 215

. n;“.

...;.u,-_.g-;, Buono X Punti
1 @.I [ muixu

+ Vafido dad 2 of 22 febbezio 2004,
Man cemudabife ooe altrl Buoni G5
Flcorila che s [ e Esalldo | 116 £ Illlm“

gl

Bl v
il oy AT

B cowmec O (RS E B0
SprTratn Gk Semets Tions Ml
Wl Do L L7 (ool 6 A7)

33T PEEH PAACTIE TICTRC B

Lrednh prunso T4

srenuish | Buono X Punti
’
1 @I wuim
a"_ [

Vailde dal 2 af 22 febbazio 2004,
Moo cemifaobile con altef Brond G5
W e O (DS E 02 18

il e Luim,

£ ci oel aa peTooa l i womion | '.|-||'I'mu il q..l[\.l’.ﬂi"! ||||||
n.'.h:lhr il fidonee ST0 e ba v inf 2 el om tase
Enamsmi ncremiph adi
Ih e !lpr..Jl.ln'.‘-ﬂ mh o e aarisorEil sprcnlivadacg ! Do qed 3 b

sl de ek el g kv ed (s S g Ir\:ﬂﬂhl-\.lrﬂ ki LS

Ficoala chi ecsins e ren £ sl 1116 £1117 b 7801,

ey e e GRd Bormats Tidoe M1
W Cwvoesr n L7 (ooel & LT

o o e Lo £ e At (A,
dal 2 af I2 febbrais Ve
P apginrgers faandisxd mi Frnn Sorrise
alla tra racealial

Comaton b 2§ presava b TecacMimes e b ea oo
Spamisa Db, batarhcha el scpddi scae abmaaed o vakon isBan al
Bmmorie Varfica mibtie e ot T asaeni daltecl Fanl Sontsst

SredaeliTt ek paie perlinachi ol | Fepareatl i pasan O §
el 4 ik

Towtiass!

seesriysty Buono X Punti -
;a]hi @I! [. Spencento Amens & K00

TR SPETR
Vaildo dinl T of 22 febbnzio 2004.
= Moo cevmidablle con altef Brond GS.

e
ey i [ ——— T

B o 04 O LSL BOZLS

Super T G5 ok Bemete Tiono M1 m-
s Carvonr . L7 (ool G AT

Fobarn S
Herpamabt b Spesiune Jek Ll

].Ill“"é!f.l
e

sresrist Buono X Punti
& 1 @I [ SO Joeeen & X, 00

(LA SPEA
+ Valldo diad 2 af 22 febbnzio 2004.
— « Moo cemidablie con altef Brond GS.

wre
Lo D wimms Fioonl die guesio Froren £ wlldo 1115 cil 17 kchbmio TR

== —
®

Super st G Bemete Tiano S
W Cavor i L7 (ooed 4 LT



“1al10 PIOMOZI0ONAIE LRIV ZUU

| mummsemissniisniisnni=sniEnniEnnnEnnnEnnEEnnnEEnEEE
dal =i e ie iR Eee RN EEEnEREnNEED
settimana et ofo~ oo SIS IN SIS ESISIERRNIRRIRICINRIRIBISS BB (R (% |B[RSIS S R/FT R ICIS|RIZB[B|S ]|~
CRM ON .
LINE “ I . CRM On Line _
CRM s CRM
NAZIONALI CRM S| CRM S| CRM S| CRM SI 4-SC eg liamo ey CRM S|
SCEGLIAMO 1-03 2-03 3-03 03 . 6-03
INSIEME Insieme o3
CRM CRM CRM S iali P%; z CRM
SPe REqiet. s
SPECIALI s (target specifici) 3ABY o5
(*) PARTENZA PROMO AL MARTEDY
CM CM CM CM CM CM
CRM LOCALI EFFO EFFO EFFO EFFO EFFO EFFO
(Effort) RT RT RT RT CRM Effort RT RT
1-03 2-03 3-03 4-03 5-03 6-03

OEEIMEET ©®



| Veicoli di Supporto al CRM

Ad oggi GS utilizza differenti mezzi di veicolazione
delle attivita di CRM:

< Direct Marketing tramite il magazine istituzionale
< Direct Marketing (posta target)

< Mobile Marketing

< e-mail Marketing @@

< couponing alle casse @

@ self scanning e
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| Veicoli di Supporto al CRM

Ad oggi GS utilizza differenti mezzi di veicolazione delle
attivita di CRM:

PRIMA DURANTE DOPO
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Locandina
e Rotair

Inwin emiro it 7 dicembre i catfice de % . per | pu nti
o con un SMS al nu Ml’”E eun Vﬂﬂtﬂgg'? vendita

¢/ conuna e-moila con un SOIO Messagglo.

o visitando il sito w

s I o lnvig entro i 7 dicembre il codice
W iincere und Sitradn OF 20 tefefanim 3 - -
della tuo Carta SpesAmica Club (13 cifre):

¢ SMS al numero 33444.33444
v mail@concorsogs.it
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Riservato ai Titolari di Carta SpesAmica L ocandina

Squillano per i punt
le Promozioni. vendita

Ricevi gia le nostre offerte
sul tuo telefonino?

Se il tuo cellulare

non squilla ancora

invia un SMS al

33444.33444]
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Struttura Promo

2 Invio di E-Mail (24/12/02) ec
SMS (27/12/02)

< Timing: 27/12/2002 -
05/01/2003

< Clienti coinvolti:
partecipanti al concorso

« Mille e un vantaggio con un
solo messaggio »

< Meccanica: Punti Doppi
automatici su tutte le spese
effettuate durante il periodo.
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Esempi di Veicoli di Supporto al CRM

sl

Sa cosa voglio.

Gentile paolo.panzeri@buongiorno.it,

MICA

y - 100 PUNTI OMAGGIO W& S
eé-mal e BTy

solo per te, sulla tua carta
SpesAmica Club
n° 0408155334436
dal 26 giugno al 5 luglio 2003

Spesamica Club continua a premiare la tua fedeltd proponendoti wantagqgi
riservati.

In particolare per te, che ci hai comunicato il tuo indirizzo e-mail, Spesamica Club ha
in serbo iniziative davvero speciali ed esclusive, come guesta:

dal 26 giugno al 5 luglio 2003, ogni volta che farai la spesa nei Supermercati GS
spendendo almeno 45 euro®, riceverai un bonus di 100 punti, in aggiunta a quelli
narmalmente accumulati!

Mon perdere questa straordinaria occasione e controlla il totale dei tuoi Punti sulla
scontrino di ogni spesa, potrai ritirare prima il tuo regalo preferito!

A presto,
Spesamica Club

(*) Dal totale scantring sono esclusi periodici & quotidiani (L. 416781 rnodificata dalla L. 108/93)

- L]
AVALVALA Supermercatlg S.1t
Se vuoi maggiori informazioni manda una e-mail cliccando gui
@ IHEIIIIIIIIIlIIIIIIIIII Se vuol cancellarti dal servizio marda ana e-mail cliccando qui ( 9
ag| 25
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| CRM e la Collection

Ogni anno GS si pone l'obiettivo di RINNOVARE
la COLLECTION, cosi da avere uno strumento
dinamico nel tempo e che si adatti alle mutate

esigenze di differenziazione nello scenario
competitivo della GDO.
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| CRM e la Collection

Nel 2003 e stato implementato con successo il primo
TEST di Collection mirata per cluster di clienti

L'obiettivo e di contribuire alla costruzione di una
relazione di lungo periodo tra il brand GS ed i clienti
piu fedeli, ampliando I'offerta di prodotti/servizi nelle
aree tematiche oggetto di comunicazione
personalizzata >> CRM COLLECTION

O EEIMRnEe

®



| CRM e la Collection
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| CRM e la Collection

PREMI PER LA SUA FANTASIA
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Grazie per 'attenzione.
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