Vyuzitim Dateio card-linked marketingové
platformy zvysil celonarodni prodejce potravin
svuj trzni podil o témér 3 procentni body.
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Vyzva

Celonarodni prodejce potravin je soucasti mezinarodni skupiny s obratem zhruba
50 miliard korun a dlouhodobé jednim z nejvétsich prodejcem potravin na ceském
trhu. V roce 2017 ale celila jinak sebevédoma sit sloZité situaci. Pfestoze nadale rostla
v trzbach, vlivem silici konkurence se mu zmensovala velikost prdmérného nakupu
a co hur, klesal mu trzni podil.

Proti konstantnim cenovym valkam, rapidné rostoucim marketingovym
budgetdm a vzrlstajici popularité zejména diskontnich Fetézcl
se rozhodli bojovat strategicky:.

Cil

Zvratit klesajici trzni podil, ziskat nové zakazniky,
navysit velikost kosiku.

Reseni

Vyuziti platformy Dateio s dosahem na vice nez

1,5 milionu klientd, ktefi dostavaji slevové nabidky

“$ité na miru” pfimo do mobilni aplikace jejich banky.

Dateio agreguje transakce z vice bank, a jeho algoritmy

pracuji s tim nejpresnéjSim datasetem o nakupnim chovani
zakaznik( na trhu. Prodejce potravin ziskal nejen novy aktivaéni

kanal, ale také zcela novy trzni insight. Jednou ze zakladnich metrik,
kterd je v Dateio pouzivana k cileni kampani, je share of wallet.

Na jejim zakladé se také prodejce rozhodl nastavit prvni kampané, kdy rozdélil cilovou
skupinu podle jejich prdmeérné Utraty a vérnosti na nékolik segmentd.

Segmentace slevovych nabidek probéhla také na zakladé okresl. Zaroven se snhazila ve

vybranych obdobich vyraznéji podpofit nakup v supermarketech, kde byl jeho trzni
podil ohroZovan vyraznéji nez ve vétsich obchodech typu hypermarket.
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Dopad

Nakupujici, ktefi nabidku aktivovali, utratili v prdméru o 90 % vice nez ti, ktefi

s nabidkou neinteragovali. Diky spravnému nastaveni kampané se navyseni Utraty

po celou dobu kampané pohybovalo v rozmezi 50-100 % - zakaznici nakupovali vic,
aby dosahli na slevu a primérna velikost kosiku se tak zvedla o zhruba 40 %. Zaroven
se ale také zwysila frekvence jejich ndkupU, a to o skoro 50 %. Mezi témi, ktefi

u celonarodniho prodejce nakupuji, ale nabidku neaktivovali a o slevu neprojevili
zajem, rostla velikost nakupniho kosiku také, ale pouze 015 % (oproti 40 %), frekvence
naopak klesla 012 % (oproti nardstu 50 %).

Bylo jasné, Ze trzni podil vyrazné poroste u zakaznikud, ktefi vyuzivali slevy, vtomto
pfipadé konkrétné o 3,5 procentnich bodil. Také byl vidét obecné zlepsujici se trend.
Zakaznici, ktefi nabidku nevyuzili, vyrostli bez pficinéni kampané v jejich trznim podilu
0 0.8 procentnich bodd.

Kampan tak dokazala zvysit celkovy market share spolecnosti na platformé Dateio
0 2,7 procentnich bod.

Béhem tfi let spoluprace

se kazda koruna investovana
do Dateio vratila 15x

v dodatecnych vynosech.
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