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Cooperativa di imprenditori, fondata il 12 aprile 1972; 
associata al Consorzio Nazionale CONAD (BO) 

Sede legale e centro direzionale a Perugia Ponte Felcino, 
con centri distribuzione in Umbria, Lazio, Campania e 
Calabria

Insegne gestite dal Gruppo PAC: Margherita Conad, Conad 
City, Conad Supermercati, Conad Superstore, Conad 
Ipermercato, Todis discount
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Pressione 
promozionale

35%



…chi riesce ad offrire il prezzo più basso…!!??



…mirate ad intercettare i clienti sui loro bisogni reali



…in azioni efficaci ai fini del business e del servizio ai clienti



Un solido e 
continuo 

programma loyalty

Conoscenza del 
cliente, delle sue 

abitudini e dei suoi 
desiderata…, per 

proporre ed 
intervenire in 
maniera mirata

Efficienti strumenti 
di analisi delle 
performace

Creazione di 
modelli efficienti 

di Revenue
Growth

Management



I clienti

satisfactionsatisfaction

experienceexperience

ROI

di punto 
vendita
di punto 
vendita

di centrale 
distributiva
di centrale 
distributiva



Qualità 
dei 

prodotti

Processi di 
eccellenza

centricity

Servizi 
innovativi

per abilitare
un contatto 
continuo 

con i clienti



Definizione obiettivo

Specifica
• Target
• Tempi
• Strumenti

Realizzazione 
• Test
• Pilota
• Diffusione

Misurazione 
andamenti

Promo Engine



Promozioni contingentatePromozioni condizionate

Premiare i nostri migliori clienti 
loyalty

Indirizzare l’investimento 
aziendale sul cliente vero e fedele



Più prendi Meno spendiMisurati e Risparmia

Auto‐segmentare la clientela, 
spingendo verso l’alto la spesa 

media in un periodo determinato

Premiare l’aumento della spesa sul 
singolo scontrino



Coupon a valore fisso Coupon a valore variabile

Attrazione di nuova clientela, mediante 
l’introduzione di nuovi servizi

Attrazione ed incentivo ai clienti per 
aumentare la loro spesa media nel PdV, 
in un tempo determinato e ricorrente



Coupon informativo

Incentivare l’aggiornamento dei 
dati delle tessere per acquisire 

nuove informazioni 

Coupon per cross selling

Incentivare l’ingresso di nuovi clienti in 
un PdV, reparto o corner…, che sono già 

clienti di altri punti vendita Conad





Analisi della 
sostenibilità 
delle iniziative 
promozionali di 
test

Ristorno sul venduto ai PdV 
per iniziative particolari

Analisi andamento promo e 
redemption dei clienti (PdV e 
Centrale)



Clienti
• Non tutti i clienti sono uguali 
• Cliente nativo digitale 

Luoghi e modalità di contatto ed acquisto
• Engagement… oltre il volantino
• Negozio digitale (B2C) 

Dobbiamo diventare 
sempre più efficaci nel 

rispondere alle 
aspettative dei nostri 

clienti



Innovazione 
trasversale

Analizzare il clienteAnalizzare il cliente

Innovare processi 
ed organizzazione 

aziendale

Innovare processi 
ed organizzazione 

aziendale

Orientarsi verso il 
modello 

omnichannel

Orientarsi verso il 
modello 

omnichannel

Promo Engine
centralizzato



Il processo promozionale: 
contatto con il consumatore

Bologna, 22 giugno 2017Gaetano Scollato



2 L’ESIGENZA DELLE PROMO CONTINGENTATE

CARO CONSUMATORE: TI FACCIAMO
UN BELLISSIMO SCONTO SU QUESTO

ARTICOLO, MA AL MASSIMO PUOI
PRENDERNE 3 PEZZI E DOPO...



3 DA DOVE SIAMO PARTITI



4 DA DOVE SIAMO PARTITI



5 DOVE SIAMO ARRIVATI



Numero promozioni contingentate

6 DATI PROMOZIONI CONTINGENTATE

 Incidenza dei “furbi”: si 
è passati dal 30-40% al
2%
Numero referenze in 

promo circa 7.500



7



8 ESIGENZA

Obiettivo: 
 ogni tessera deve essere 

riconducibile ad uno specifico 
consumatore

 i dati del consumatore devono 
essere "controllati"

 ogni consumatore deve essere 
unico all’interno del sistema

Ma non sempre è così….



9 COME ABBIAMO FATTO

Analisi dati 
"anomali"

Disattivazione 
d’ufficio

Nuova Raccolta dati

Ufficio preposto 
richieste anomale

QualityCleaning



10 CLIENTE UNIVOCO



11 GEOLOCALIZZAZIONE



Numeri cleaning consumatori

12 DATI CLEANING ANAGRAFICO

 Tessere totali circa 2 milioni
 Tessere disattivate 400.000
 Tessere “pulite” circa 900.000



13 IL COUPONING



14 ESIGENZA

Obiettivo: 
 Beneficio erogato solo ad uno 

specifico consumatore
 L’utilizzo del beneficio deve essere 

fatto dallo stesso consumatore per 
cui il beneficio  stato erogato

 Il beneficio non deve essere 
necessariamente un pezzo di carta

 E non deve essere necessariamente 
una promo



15 ESIGENZA

11 Gestisce 
l’intero 
ciclo di 
vita del 
coupon

Gestisce 
l’intero 
ciclo di 
vita del 
coupon

22 Gestisce 
le 
comunica
zioni con 
il front-
end

Gestisce 
le 
comunica
zioni con 
il front-
end

33 Gestisce i 
coupon di 
pura 
comunica
zione

Gestisce i 
coupon di 
pura 
comunica
zione



Numeri couponing

16 DATI COUPONING

 Tipologie di promo coupon 
gestiti circa 200
 Coupon emessi circa 6 

milioni



17 CONSUMATORE FAI DA TE



18 IL TOTEM: ESIGENZA

Obiettivo: 

 Dare al consumatore la 
possibilità di agire in 
autonomia

 Alleggerire l’operatività degli 
utenti al box



19 ESIGENZA

Web Site navigabile da cui è 
possibile:
 Prenotare in autonomia i premi 

dei collezionamenti
 Stampare i propri coupon in caso 

di smarrimento
 Visualizzare le proprie promo
 Gestire ciclo di vita della propria 

tessera
 Consultare movimenti
 …



20 SQUADRA



GAETANO SCOLLATO gaetano.scollato@ditechspa.it
334 6368418 www.ditechonline.it21


