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§ Come è esposto il nostro prodotto?
§ I retailer rispettano gli accordi?
§ Qual è la visibilità del brand?
§ Cosa dicono gli addetti alla vendita?
§ Il marchio è consigliato?
§ Quali differenze coi concorrenti?
§ Gli addetti sono convincenti, credibili?
§ Il training è stato efficace?

Le domande del trade, del marketing, 
delle vendite



BSH ha deciso di usare il crowd
vincendo la consuetudine interna di 
utilizzare metodologie tradizionali
consolidate.
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Valutare il marchio nel punto vendita

• Score di sintesi (negozio/ retailer)
• Media di tre aree di valutazione



Esposizione: marchio 
piu visibile asciugatrici



Esposizione: sintesi

§ Tipologia espositiva

in presenza di esposizione dedicata, la 
visibilità di Bosch è più alta (marchio citato 
come più visibile) 

§ Quota spazio

dove Bosch è più visibile, la quota spazio

è più alta della media



Interazione: 
marchio proposto

Totale
500 visite

§ Analisi per categoria di 
prodotto

§ Valutazione efficacia della 
formazione

§ Punti di forza e debolezza



Interazione: plus e minus
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Assistenza tecnica

§ Il 29% la considera 
meglio dei competitor



Assistenza tecnica

§ 40% ne parla 
spontaneamente

§ Competenza (60%), tempi 
rapidi (40%) i plus

§ Solo 9% la convenienza 



Come ottimizzare le
performance sul punto vendita ?

Catturando la shopping experience nei diversi touch point
del percorso per alimentare un processo di miglioramento
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Dove ottimizzare le
performance sul punto vendita ?

5,5

5,7

5,9

6,1

6,3

6,5

6,7

6,9

7,1

7,3

7,5

1,5 1,7 1,9 2,1 2,3 2,5 2,7 2,9 3,1 3,3 3,5

Interazione 

con addetto 

vendite

Esposizione

Insegna A Insegna B
Insegna B

Insegna C

Insegna D

Insegna E

Retailers

5,5

5,7

5,9

6,1

6,3

6,5

6,7

6,9

7,1

7,3

7,5

1,5 1,7 1,9 2,1 2,3 2,5 2,7 2,9 3,1 3,3 3,5

Centro

Nord Est

Nord Ovest

Sud

Interazione 

con addetto 

vendite

Esposizione

Aree



Quali benefici per Bosch ?



Analisi a livello:
o di Retailer

o Area geografica

o Singolo punto vendita

Actionability

Input mirati

o alle Vendite

o Agenzia trade mktg

o Marketing

o Assistenza Tecnica 5,5

5,7

5,9

6,1

6,3

6,5

6,7

6,9

7,1

7,3

7,5

1,5 1,7 1,9 2,1 2,3 2,5 2,7 2,9 3,1 3,3 3,5

Interazione 

con addetto 

vendite

Esposizione

Insegna A Insegna B
Insegna B

Insegna C

Insegna D

Insegna E



§Foto

§Dati e Analisi
§Condivisione
con tutti i 
reparti e 
collaboratori 
esterni

Fruibilità



• Fieldwork durante 
le festività di 

Natale

• Target rispettato: 
507 visite, 

• In 48h il 50% delle 
visite effettuate Limited cost 

of each visit

147
226

275 300 327 335 362 382
428

472 498 504 507

29%

45%

54%
59%

64% 66%
71%

75%

84%

93%
98% 99% 100%

0%

10%

20%

30%

40%

50%

60%

70%

80%

90%

100%

0

50

100

150

200

250

300

350

400

450

500

550

Visite cumulate % completamento

I tempi



Per rendere più 

efficace l’interazione 

coi Clienti 

condividendo analisi 
basate su 
• Dati oggettivi 
• Certificati (foto)
• Percepiti dal 

consumatore/Cliente

Studio operativo
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BSH è passata da una valutazione 
soggettiva e autoreferenziata della visibilità 
del brand, a KPI oggettivi , misurabili , che 
oggi fanno parte del sistema incentivante

Sistema incentivante



Grazie 


