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PERCHE’ ILCRM CON INTERDIS

Il partner Interdis:

e e stato il primo distributore a lavorare sulle
carte fedelta < ha maturato un'importante
esperienza sia sull'acquisizione/elaborazione dei
dati che sul loro utilizzo in chiave di marketing;

e ha una visione del CRM in ottica
collaborativa;

e @ presente su tutto il territorio nazionale;




PERCHE’ I CRM CON BARILLA

Il partner Barilla:

* ¢ il leader nella maggior parte delle categorie
in cui e presente;

e ha una forte propensione all'innovazione;

e ha un approccio collaborativo al CRM,
utilizzato come leva di marketing;




CRM BARI LLA-INTERDIS

Non e un'iniziativa spot

Si tratta di un piano annuale di attivita, condiviso
dai due partner, che ha |'obiettivo di sostenere
I'offerta a maggiore contenuto di innovazione.

L'innovazione € il punto focale della partnership
tra Barilla e Interdis, attraverso la quale entrambe
le aziende contribuiscono a migliorare la brand e
la store loyalty nel tempo




OBIETTIVI DEL PIANO DI CRM
SVILUPPATO SUl NUOVI PRODOTTI

Obiettivi Barilla Obiettivi Interdis

e Premiare i migliori clienti di ciascu
punto vendita, incrementando la
fedelta all'insegna;

e Favorire la conoscenza delle novita
al potenziali consumatori,

e Incentivare |l trial; - . : :
e Migliorare il livello di spesa media

e Favorire la ripetizione dell’acquisto; nella categoria;

e Migliorare la penetrazione di un e Aumentare la frequenza d’'acquisto
prodotto lanciato sul mercato e lo scontrino medio del cliente;
recentemente;

e Incentivare la ripetizione

e Ottenere in tempi brevi info su { dell’acquisto del prodotto nei PdV;
comportamento d’acquisto e risultati
di vendita sia sul brand che sulla
categoria

e Utilizzare al meglio il piano media
legato ad un nuovo lancio




e Favorire la:conoscenza delle novita
da parte del potenziali consumatori;

e Ottenere in tempi breve info su
» Incentivare la ripetizione comportamento d’acquisto e risultati
d’acquisto del prodotto nei di vendita sia sul brand ehe sulla
PdV; categoria

* Migliorare il livello di ‘ ' Favorire la ripetizione
spesa media nella dell’acquisto;

categoria; ‘ COLLABORAZIONE _
BARILLA-INTERDIS

e [ncentivare il trial;
NEL PIANO CRM

g

e Migliorare la penetrazione di un
prodotto lanciato sul mkto
recentemente;

e Premiare i migliori cIienti'
di ciascun punto vendita;
incrementando la fedelta
all'insegna;

_ « Utilizzare al meglio Il piano
- Aumentare la frequenza d’acquisto € media legato ad un nuovo

lo scontrino medio del cliente; lancio




PRODOTTI COINVOLTI DAI CRM
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n° contatti

STRATEGIE PRINCIPALI DI CISCUNA
ATTIVITA’ DI CRM AVVIATA

156.000 372.000 330.000 42.000 238.000

contatti contatti contatti contatti contatti

I I I I
CORNETTI CREARICETTE 1 CASERECCE CREARICETTE 2 CROSTATA 2
BONTA'

set 05 ott 05 dic 05 giu 06
@ Prova B Frequenza O Penetrazione

lug 06




TOTALE CONTATTI REALIZZATI CON IL
PIANO DI CRM

.140.000

156.000 372.000 330.000 42.000 238.000
contatti contatti contatti contatti contatti

CORNETTI CREARICETTE 1 CASERECCE CREARICETTE 2 CROSTATA 2 - =
BONTA! - H ?I
set 05 ott 05 dic 05 giu 06 lug 06 arifia

@ Prova B Frequenza OPenetrazione
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Tanti Punti da Mulino Bianco

Diferes vadidi fing o 5 Nevemlee 2005

Awviso al negoziante:
B presente hisona v Irdazg ol Cedi o IPPATTENENEE.

Awviso al consumatore:
Corseqra il coupon insfeme alla fua carta -=|,| e
alla confezione o Cometli B F,

cornetti
ConEn Gl BT

...con i nuovi Cornetti
Mulino Bianco

CARTA DI IDENTITA’
CRM BARILLA-INTERDIS
CORNETTI MULINO BIANCO

Sull'scguisto & una confezione
di

ornpelf
uné Bisncy

Larg (iente,
Muline Biance ¢ Defizie Club i imdtano 3 provare ultlma novita
deila colaglone Mullno Biancoe.

. per dosti un prodotic di qualith supsriore.
Biancoe ¢ scopriral 12 fragranza deficata ¢
r#la a regola d'arte
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Fino al O5/11/2005 1 propomams un'eccecionale oppodunite:
100 Puntolelizie sull moquisto del nuowi Cornetth Muling Bianon.,
Cobezignare | PamoDelizde & faclle: basta recarshin un supermencito
enente al ciwulte Delizie Club, preseatare alls csss la cana
.l baonoe punti ¢ une oo iorae di Cometti Muling Bianca
per ottenene subito 50 PantoDelizie. Hai ben 2 opportunita!

@HI"I Iﬁﬂm Servizio Clienti Delizie

Sull acepuisto di una confezione




CRM SU CORNETTI MULINO BIANCO

OBIETTIVI: favorire la prova ed il riacquisto del nuovo prodotto
STRATEGIE: prova e frequenza

TARGET: alto acquirenti loyalty di pdv (primi 2 decili)

N° CLIENTI COINVOLTI: 156.000 — N° PdV: 500

MECCANICA-MEZZI: invio di un leaflet a casa del cliente inserito nel
magazine Interdis

MECCANICA-VANTAGGI: 2 buoni da 50 punti, ciascuno valido per
I'acquisto di 1 conf.

SEGNI PARTICOLARI: utilizzare il crm per premiare l'acquirente in
guanto il vantaggio e’ erogato su un nuovo prodotto del leader di
mercato di una categoria altamente penetrata




CRM SU CORNETTI MULINO BIANCO

REDEMPTION CLIENTI:
4,63% con punte per impresa dell’11%

RETENTION CLIENTI:
7,94%

ACQUIRENTI CRM vs ACQUIRENTI NO CRM:
acquisto medio pezzi superiore al 24%

INCREMENTO DELLA CATEGORIA VERSO PERIODO PREC.:
11,41% verso il 8,37% del totale SMK+IPER

INCREMENTO DELLA LINEA MULINO BIANCO VERSO PERIODO PREC.:
12.,45% verso il 7,33% del totale SMK+IPER

INCREMENTO DEI “CORNETTI” VERSO PERIODO PREC.:
446% verso il 321% del totale SMK+IPER




CARTA DI IDENTITA’
CRM BARILLA-INTERDIS
CREARICETTE BARILLA

Gioca su www.crearicette.it

e'vinci subito 100 “Kit del Creativo”} D‘megllo h presenl'a
" il nuovo CreaRicette Barilla.

Carg Clients

quants vohie copita di nen avers il lempa o gli ingredienti giusti per variane con focliag
il mard di tuthi | gioenit

Qggl Dimeglio ha il piocere di presentarti Creallicete Barilla, un modo semplice & gustoso

por inventare plofti sorprendent

Preva ad esempio la ricema che abbiome riponato qui sefio: & Fubima invenzione degli chef Barilla

per un primo oppetton o kxile da preparare

Crealicens inko & uno crema di werdure pronto per diventars il cuome di agni le piatio
Ti bosto oggiungere un blo di olio d'cliva par scoprire come & focile ormare gl ingredient

che hai o cosa in sroordinarie ricette o bose di Funghi, di Carcioli, & Broccol, di Peperoni

Rioatte el wol puntl vendito con un wantoggo « o

ovh sl rero puc acquistare uno dei dnque CreaRxelte a ricevers S0 Punii!

Il “Kir del Creative™ & un regale

lavvero speciale, pensate da CreaRicette Barilla
per offrirti strumenti unici, ide

n pi, § bosta girore lo leflero per woprirs un'oltra landostica opportunitt: gloca e vind subito
per esprimere la tua fantasia in cudina, Feschive premio che CreaRicels ho penicte per ssciiare ln fua creafivid in cucing
] . "
i ouguriame buen cppeiie ... buon divertimentel
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G sul site WWw.crearicette.it
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CRM SU CREARICETTE MULINO BIANCO

OBIETTIVI CRM 1: favorire la conoscenza e la prova del nuovo prodotto;
identificare I'acquirente tipo

STRATEGIE CRM 1: conoscenza e prova
TARGET 1.: clienti lettori del magazine Interdis dei primi 4 decili
OBIETTIVI CRM 2: favorire la prova ed il riacquisto del prodotto

STRATEGIE CRM 2: penetrazione e frequenza

TARGET CRM 2: clienti, dei primi 4 decili e lettori del magazine Interdis,
user e non user di Crearicette con almeno 5 acquisti all'interno delle
categorie maggiormente acquistate dagli heavy user di Crearicette
(esempio surgelati vegetali, verdura fresca pi, formaggi grattugiati,
formaggi spalmabili freschi, affettati in busta, surgelati pesce, ecc.)




CRM SU CREARICETTE MULINO BIANCO

7) MECCANICA - MEZZI CRM 1 E 2:
invio di un leaflet a casa del cliente inserito nel magazine Interdis

8) N° CLIENTI COINVOLTI CRM 1: 371.518
N° CLIENTI COINVOLTI CRM 2: 42.000
N° PDV CRM 1 E 2: 500

8) MECCANICA - VANTAGGI CRM 1.:
1 buono da 50 punti valido per l'acquisto di 1 conf.

MECCANICA - VANTAGGI CRM 2:
2 buoni da 50 punti (pdv Sidis, Isa ecc.) o 2 buoni sconto da 1 euro (pdv
Dimeglio) validi per I'acquisto di 1 conf.

9) SEGNI PARTICOLARI:
crescita della “nuova categoria” e della marca attraverso un approccio
conoscitivo one to one




CRM SU CREARICETTE MULINO BIANCO

CRM 1:
Incremento pezzi vs 6 settimane precedenti del 91,1% nelle imprese aderenti
al CRM contro un incremento nelle imprese non coinvolte dal CRM dell’ 8,4%;

Oltre il 60% delle confezioni vendute nel periodo sono state veicolate
dall'attivita di CRM.

CRM 2:
Incremento pezzi vs 6 settimane precedenti del 6,5% nelle imprese aderenti al
CRM contro un incremento nelle imprese non coinvolte dal CRM dell’ 1,3%
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OFrERTA VALIDA FINO AL 31/01/2006
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CARTA DI IDENTITA’
CRM BARILLA-INTERDIS
CASERECCE BARILLA
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CRM SU CASERECCE EMILIANE

OBIETTIVI: migliorare la penetrazione del prodotto cavalcando
la stagionalita’ della categoria pasta all'uovo

STRATEGIE: penetrazione e frequenza

TARGET: lettori del magazine di Natale 2005 appartenenti ai
primi 4 decili

N° CLIENTI COINVOLTI: 330.000 - N° PDV: 500

MECCANICA - MEZZI: invio di un leaflet a casa del cliente
inserito nel magazine Interdis

MECCANICA - VANTAGGI: 2 buoni da 30 punti, ciascuno valido
per l'acquisto di 1 conf.

SEGNI PARTICOLARI: trainare la crescita e I'immagine del
marchio Emiliane, con impatto positivo sulla categoria e sugli

acquisti “tipici” di Natale
-'




CRM SU CASERECCE EMILIANE

REDEMPTION CLIENTI:
1,44% con punte per impresa del 5%

INCREMENTO DELLA CATEGORIA VERSO PERIODO PREC.:
16,9% nelle imprese coinvolte verso il 3% del totale SMK+IPER

INCREMENTO DELLA LINEA EMILIANE VERSO PERIODO PREC.:
36,5% delle imprese coinvolte verso il 17,7% del totale SMK+IPER

INCREMENTO DELLA LINEA CASERECCE VERSO PERIODO PREC.:
39,7% nelle imprese coinvolte verso il 33,3% del totale SMK+IPER
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CARTA DI IDENTITA’

CRM BARILLA-INTERDIS
CROSTATA DUE BONTA' MB
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CRM SU CROSTATA 2 BONTA’' MB

OBIETTIVI: favorire la prova del nuovo prodotto
STRATEGIE: conoscenza e prova

TARGET: lettori del magazine di luglio 2006 appartenenti ai primi 2
decili

N° CLIENTI COINVOLTI: 238.000 - N° PDV: 500

MECCANICA - MEZZI: invio di un leaflet a casa del cliente inserito
nel magazine Interdis

MECCANICA - VANTAGGI: 1 buono da 100 punti valido per
I'acquisto di 1 conf.

SEGNI PARTICOLARI: veicolare la novita’ Mulino Bianco in una
categoria ancora in fase di sviluppo sia in termini di n°® di clienti
che di n° di atti d'acquisto




CRM SU CROSTATA 2 BONTA' MB

REDEMPTION CLIENTI:
oltre il 10%

INCREMENTO DELLA QUOTA MB TORTE VERSO PERIODO PREC.:
24,5% delle imprese aderenti verso il 19,4% del totale SMK+IPER

INCREMENTO VOLUMI DELLA CROSTATA 2 BONTA’ VERSO PERIODO PREC.:
87,1% delle imprese aderenti verso il 38,5% del totale SMK+IPER




PROGETTI SVILUPPATI SU OLTRE 500 PDV
PRESENTI IN TUTTA ITALIA!!!

e COINVOLTI BEN 1.140.000

11
ANALISI DEI RISULTATI PER CLIENTI!!

MIGLIORE CONOSCENZA DEL
TARGET OBIETTIVO

@ HANNO RISPOSTO OLTRE
43.000 CLIENTI!!!

b H CCCOPERCHE e

VOTARCI!
PIANO DI ATTIVITA’
CRM SU CATEGORIE ANNUALE - MAI

AD ALTA E BASSA ATTIVITA’ SPOT
PRESENZA NEL P ' N
PANIERE DI SPESA

CRM GESTITO COME LEVA
DI MARKETING

PROGRAMMAZIONE DELLE AZIONI IN
FUNZIONE DEI RISULTATI
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