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Attento, il cliente sta per tradirti

INTERYISTA A GAETANO GIANNETTO PRESIDENTE DI UNA SOCIETA
DI MARKETING RELAZIOMALE E CATEGORY MAMAGEMENT: “OFFRIAMO
SOLUZIONI MEI RAPPORTI COM | CLIENTI E TRA INDUSTRIA E GDO"

Lo sxgrificaiiva loconding della
sodnid Epipoll, che sdin |
comporomesti da cenwme
ol par offimizoore e perder
mance de pund vendita

IL SISTEMA DELLE
CARTE FEDELTA MOM
SERYE & MULLA
SENZA CAPACITA
INTERPRETATIVE

ED AMALITICHE:

£ BUONO 5010
PER GLI SCOMWTI

di Sergio Redaalli

MILANG 1l nuovo consiuma-
tore? E pronto a tradirti! Se
vl essere sicurd che sia fe-

dele devi eonoscerlo, capirlo
e sedurlo. Come? Stabilendo
un dinlogo con lui. Ecco il
problema di tutte le axiende.
Lina massain con 'ana dub-
biosn e gli ecchialini da vista
calati sul naso, occhieggia
dalln locandina pubblicitaria
di Epipali, [a socicth specin-
lizzata in soluzioni di marke-
ting relazionale, memchandi-
sing ¢ calegory management
che offre solurioni nei rap-
porti con { clienti e tra 1 indu-
stria ¢ In distnbuzione. Nata
nel 2000, Epipoli ha sede a
Milano, hn una quarantinn di
dipendenti ¢ possiede uifici
ned principali Pacsi dell’U-
nione europen, negli Stati
Uniti & in Australia. Recente-
mente ha aperto anche in Ci-
o wwsepipelLoan ),
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“Nel corso degli anni abbia-
mo sviluppato diversi pro-
grammi i lovalty per impor-
tanti catene della disribweio-
e - spicgn il fondatore & pre-
sidente Gactano Giannetto -
Che cosa (beciomo? Sempli-
ce, interpretinmo ¢ diameo il
winsto valore ai dati delle car-
1e fedelth. Misuriamo 1 assor-
tmento ¢ le promosioni con
madelli statistici ¢ matemati-
i, csaminiame | "elasticit dei
prezed, analizriamo la reddin-
viti & le performances del sin-
golo punto vendita, gestinmo
I"inserimento delle nuove re-
ferenze ¢ studiamo le even-
tuali cannibalizzazon. Cioé
cerchiame di capire a quale
aliro prodotte una nuova refe-
renza abbia rubato vendite.
Parterdbo dai doti di carta fe-
delta, sviluppinmo le analisi
relative ni lanci dei nuovi pro-
dotti, valutiame gli impatti
sl pesortimento, sulle atti-
vith promorionall e di mer-
chandising, Quando viene
lnnginta una meova referenia
o si apportano modifiche al
marketing mix dei prodotr,
siamo in grado di aiutare le
nriende a conoscere il com-
portamento di acquistoe dei
consumaton, In questi casi, la
domanda che ei poniame &
prima di scegliers questo pro-
dotto, 1 scquirente che cosa
comprava’l Da queste analisi
passano arrivare clamorose
imformazion”.

174 notizie nella card
La parola d"ordine i Gian-
netto & conoscere il cliente,
Cuesta & la condizione neces-
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sarin per incramentare le
performance del punte vendi-
e mighiorre il livello di ser-
vizio ai consmnatorn,
“Ounndo si parla di Customer
Relationship Management
(CRM) nella GO, il pensie-
o corre immedintumente alls
carta fedelti - spiega - Mu il
sistema delle carte fedeld
non serve i nulla senza capa-
cith interpretative ed analiti-
che, & solo un mezzo per ac-
cedere agli sconti @ non per
costruire relazioni. Attraverso
1"analisi dei duti & mvece pos-
sihile conoscere le dinnmiche
d"dequisto ¢ gettare n ponte
tra gli obiettivi axiendali e le
nttivitd guotidiane che i svol-
gono nel punto vendita™,
O, svendo i disposizione i
dati di transazione per singolo
SCOMITInG, per punto vendita e
per carin fedelid (naturalmen-
te anonimi), "analisi degli
seoniring & in grado di fornire
spunti operativi sensarionali.
Epipoli ha intziato olire cin-
que anni fia a sviluppire mo-
delli e sistemi d'analisi delle
banche dati,

“Ogni referenza & in grado di
generare 174 notizie - dice -
se moltiplichiamo questo da-
tor per ke 40 mila refeseniae di
un iperrnercat @ per le centi-
nain di migliaia o milioni di
carte fedelta distribuite, balea
all'occhio il potenziale explo-
aiver 0 disposizione del mana-
ger. Ciascun category mana-
ger o direttore delle vendite
Pud CONMECETe LW guantitd di
analisi, che wrtavia non seno
aperative. E solo una pila di
carta poco interpretabile”.
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ClASCUM CATEGORY MAMAGER O DIRETTORE
YENDITE PUG CONOSCERE UNA QUANTITA DI
ANALISI CHE PERO DEYE ESSERE RESA LEGGIBILE
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w  Per renderle leggibili, Gian-

netto ha sviluppato il sistema
Espm (Epipoli Store Perfor-
mance Management) con 1"o-
hiettivo di ottimizzare le
performance dei punti vendi-
ta, individuare le arce ad alio
potenziale per la calegorin ¢
incrementare il venduto com-
plessivo.

Analisi dell'area critica
“La matrice Assorbimento
{Porenziale evidenzin le aree
critiche su cal concentrare le
analisi e ke attenzioni - spiega
- I negowi che si trovano nel
guadrante eritico sono sl
vendenti, ma laziendn conse-
gue un rasubtato inferone alla
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Frs Tralia sono i circolazione 27 muilioni di carte fedelta

media. Allora studinmo tuis i
fumts che possono influrre sul-
le performance dei prodotti,
L'analisi degli assortimenti
prevesde, per esempio, di con-
fronture il mumero di referen-
e presenti nei punti vendita
dellarea critica, con i punti
vendita raccolti intorno all'e-
rigine della matrice. Lo stu-
dio delle promozioni implica
non sobo il monitoraggeo delle
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attivitd promoeionali fate net
tempo, ma anche la preseszs
di muterinle merchandising &
di espositorn speciali dell’s-
zienda committente, [ anabsl
dei prezzi ¢ fondumentale pes
comprendere le performance
soto meedia del punto vendise
In questo caso disporre anche
di prezzi su piazza consente
di studinre la correlazione e
e performance del punto ves-
dita in osservazione nspetio
al benehmark™.

Il programma prevede spche
I"analisi del servizio, che fa
luce sulle inefficienze delis
struttura di merchandising e o
di venditn. *Cirnzie alln dispo-
nibiliek di dati giornalien -
spiega Giannetto - siamo m
grado di verificans s¢ si siano
verificat livelli di sprovivista
superion alla media per gl
item pin importanti. L azicn-
di, con la conoscenza delle
attivith svolte o delle persons
che sono preposte alfa curs
del punto vendita, potrd cost
meglio indinzzare be energie
necessurie per dare un ade-
guato servizio al chente”.
Ancor, il sistema Espm ana-
lizza I'incremento netto di
venduto, il parco acquirents,
la percentuale dei repeater,
quanti consumaton si spingo-
no oltre il secondo scquisto &
oltre il terzo; il comportamen-
to di repent in chi ern gid nc-
quirente di aliri prodotti; {1
peso degli acquisti effetiuati
dai repeater rispetio agli sc-
quisti todali del prodotio; co-
me cambin la quota di riac-
quisto per | prodotti della ca-
tegorin, B

Secondo un'indogine Coop, in lnalla cirecdans dirca 27 milond di corte fedeltd. Ling buana fetta of gueste carte
& not da occordi con diverse realtd bancarie ¢ finariore, da Yo o Unicredit. Ovmai g itaband fnno lo spe-

50 SIS e k1 conbant

In particalore § gruppo Awchon ha reokzzoto un vero ¢ proprio sistema creditizio (Accord) per ottimizeare fo
gestione del flussi finonzian e di popamenta.
Rilevante & i mercato. delle corte revolving, cioé df roteizaxiane, nelambits del comment des beni durevoll
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