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Micromarketing Query e report ad hoc per effettuare segmentazioni piti evolute nel punto di vendita

Catalina, conoscenza piu “profonda”
degli atti d'acquisto con MicroStrategy

Catn]ina Marketing ha
adottato la mmulugia Mi-
croStrategy per fornire a retai-
ler e industria una conoscenza
sempre pitl approndita sui
comportamenti d’acquisto dei
consumatori nei pdv, con
un'interfaccia semplice, intuiti-
va e flessibile. “Il nostro me-
stiere & generare valore dalle
informazioni ~spicga Massimo
Baggi, responsabile divisione
rerail di Catalina Marketing
Ttalia- per creare un circolo vir-
tuoso tra 1 distibutori, che
possono conoscere il compor-
tamento dei loro cliend, I'in-
dustria, che grazic a queste
informazioni pud progettare
artivith mirare indinizzandole ai
clienti giust, e il cliente finale,
che pub ricevere offerte in linca

con le propric aspettative”.

‘@ Ampio database
sui comportamenti

Il nucleo della tecnologia uti-
lizzara da Caralina &, ovvia-
mente, lo scanner. In ogni

c'& un pc cullcgam aﬂ?lstflfl‘j
panti present alle casse, che
opera in modalich stand-alone
rispetto al negozio, ma & colle-
gato al server centrale ¢ pud
quindi “riconoscere” le vendi-
te in tempo reale. In questo
modo, il sistema pud stampa-
I coupon di sconto in base al
comportamento  dei clienti
presenti in negozio in un da-
to momento. Lattivith quoti-
diana dei sistemi realizzati da
Caralina Marketing ha per-
messo nel tempo di costruire
un database molio ampio. Fi-
no a qualche anno fa, gli uten-
ti interni ed esterni di Catali-
na interrogavano il darabase
attraverso un software pro-
prietario: con query e report i
clienti potevano avere accesso
a informazioni preziose, anche
sc spesso nascoste, circa il

ACCESSO DIRETTO ALLE INFORMAZIONI

La tecnologia Catalina

Catalina ha inserito la soluzione MicroStrategy, all'interno di un
contesto che vede, solo in ltalia, circa 20 database, tutti con tec-
nologia Netezza, e un datawarehouse da 1,3 Terabyte, distribuito
su cingue server di produzione.

Consultazione agile del Database

Ogni cliente ha un database che strutturaimente & identico
per tutti, ma che assume un carattere diverso per ognuno,
con una dimensione che varia da 20 gigabyle a 200, con-
sentendo una maaggiore agilita di consultazione

Report personalizzati

personalizzati.

| report disponibili per | 64 utenti esterni (uomini di marketing
delle aziende di distribuzione) e dei 20 utenti interni sono cir-
ca 40, ma c'é anche la possibilitd di costruirne di nuovi e

comportamento del consu-
matori. [l sistema era potente,
ma poco attraente grafica-
mente ¢ poco flessibile, ecco
perché nasce la collaborazione
con MicroStrategy.

e!dentificare nuove
aree di opportunita

“Il nostro ruolo, arraverso il

datawarchouse -dice Laura

Lavizzari, vice responsabile

della divisione retail di Carali-
na Marketing- & quello di agj-
re insieme al distnibutore ba-

sandoci sulle analisi dei com-
portamenti e identificando le
aree di opportunith. Molte

aziende analizzano tali infor-
mazioni, ma non in profon-
dita: turti, ad esempio, sanno
quanti titolari di carte hanno,
quanto le loro spese incidano
sul faturato, ma pochi udliz-
zano la compaosizione del car-
rello, che invece & presente nei
dati archiviad ¢ che pud essere
sfruttata per ricavare informa-
zioni importantissime, Abbia-
mo, quindi, deciso di offrire
queste informazioni, nel mo-
do pitt semplice possibile”. Su
questa base, si pud dare il via
alle pitt svariate azioni di
marketing; intervenire su alcu-
ni cliend, vedere i singoli mo-
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Database
Netezza
Catalina Marketing si av-
vale di un database, con
tecnologia Metezza, da
1,3 terabyte.

vimenti dei titolari, misurare i
risultati delle promozioni e le
pcn:litc in caso di apertura di
un concorrente nelle vicinanze
del pdv, ecc. E possibile seg-
mentare i client in decili, in
fasce di spesa, ma anche ese-
guire segmentazioni pili evolu-
te, basate sul numero di volte
in cui il cliente ﬁtqucnta il
pdv, sull assiduith nello sfrue-
tare le promozioni, sulla predi-
lezione per i prodotd a brand
o sulle prcfcrcnzc per i vari re-
parti. Il rurto con query e re-
port creati con MicroStrategy.
All'interno dei singuli repart,
il sisterna di Catalina pud ese-
guire analisi alirettanto derta-
gliate: si possono ottenere
“spaccati” per categoria ¢ per
marche. E qui entra in gioco
Iofferta della multinazionale
verso le aziende dell'induseria
C'¢, ad esempio, la possibilica
di studiare le affinicd tra mar-
che: ciod quali brand i consu-
matori comprano piil spesso
insieme, oppure di capire qua-
li marche perdono quando se
ne introduce una nuova,
Enrico Sacchi

IL GIUDIZIO DI GIDMAVERT

La granularitd delle informazioni
@ un requisito fondamentale, che
viena ulteriormente potenziato da
adeguati strumenti di query e di
reporistica.



