ItaliaOggi

Quotidiano - Dir. Resp.: Pierluigi Magnaschi
Tiratura: 15491 Diffusione: 13695 Lettori: 83000 (DS0006901)

) DATA STAMPA

43°Anniversario

05-SET-2024
dapag. 13/ foglio1/2

La societa che realizza programmi fedelta continua nel suo piano di espansione

Promotica arriva in Australia

Utilities, pharma e autoisettoriper diversificare oltre la gdo

DI SARA BRUGNONI
romotica continua
nella sua espansione
internazionale e av-
via una campagna di

fidelizzazione insieme alla

catena di supermercati au-
straliani Drakes. I’azienda
italiana, specializzata in pro-
grammi fedelta (cataloghi
premi, collezionamenti e
concorsi), realizza cosiun ul-
teriore passo in avanti, dato
che lI'insegna estera costitui-
sce il pit grande rivenditore
indipendente di alimentari

del paese, con una rete di ol-

tre 60 punti vendita.

Promotica
porta con sé
un’altra real-
ta italiana in
Australia: fi-
no al 12 no-
vembre, infat-
ti, Drakes Su-
permarkets
premiera i
suoi clienti abi-
tuali omag-
giandoli di al-
cuni contenito-
riin vetro rea-
lizzati da
Giannini, impresa brescia-
na simbolo del made in Italy
per quanto riguarda gli arti-
coli perlacasa.

La societa prosegue quin-
di nella sua strategia di in-
ternazionalizzazione, intra-
presa nella seconda meta
del 2023 dopo aver consolida-
tola propria posizione all’in-
terno del mercato italiano.
Negli ultimi mesi, infatti, so-
no stati avviati alcuni pro-
grammi di loyalty in Polonia
ein Romania insieme ai mar-
chi Stokrotka e Profi. Il grup-
po si & focalizzato in partico-
lare su 16 paesi (suddivisi
tra Europa, Far East, Au-
stralia e Nuova Zelanda), se-

lezionati come potenziali
mercati di sbocco anche gra-
zie a una serie di analogie
con la normativa italiana
che regola il
settore della fi-
delizzazione.

E se 1la
grande di-
stribuzione
organizzata
resta il princi-
pale cliente,
l'azienda guar-
da anche verso
nuove opportu-
nita di svilup-
po per diversi-
ficare il busi-
ness. «In gene-
rale, noi lavoriamo per i set-
tori che hanno bisogno di
una ripetitivita dell’acqui-
sto e hanno una forte neces-
sita di mantenere il cliente»
ha spiegato a ItaliaOggi Die-
go Toscani, amministrato-
re delegato della societa,
«per questo ora puntiamo an-
che sui settori utilities, phar-
ma e anche sull’automotive.
Si tratta di compartinei qua-
li registriamo una crescita
graduale e che attualmente
valgono circa il 10% del no-
stro fatturato». Per questo
trai clienti del gruppo rien-
trano anche Edison Energia
e il marchio di prodotti far-
maceutici Profar.

Tra I'altro, la gdo sta or-
mai attraversando una fase
di evoluzione tecnologica e,
per rafforzare il rapporto
con la propria clientela, si
starendendo sempre pil ne-
cessario 'utilizzo di tecniche
digitalizzate. L’obiettivo e
quello di tracciare i compor-
tamenti dei consumatori, an-
ticipando le scelte e persona-
lizzando, di conseguenza,
Pofferta finale.

Da qui, la scelta di Promo-

tica di investire in piattafor-
medigitali e strumenti di in-
telligenza artificiale per mi-
gliorare la redditivita.

La mission, per altro, &
quella di creare un’unione
trale attivita di marketing e
i bisogni della societa: per
questo, molto spesso ’'azien-
dahaintrapreso programmi
con una finalita benefica, at-
traverso l'avvio di campa-
gne di fidelizzazione per la
raccolta di fondi destinati a
scuole o a strutture ospeda-
liere. Se si guarda invece ai
target di riferimento «a cam-
biare sono solo gli strumenti
elaloroefficacia, chiaramen-
te in base al pubblico che si
vuole raggiungere» prose-
gue Toscani «anche se ognu-
no dinoi & soggetto ai mecca-
nismi di fidelizzazione. I gio-
vani, pero, tendono a preferi-
re come premio diverse tipo-
logie di esperienze, mentre
le generazioni piti adulte so-
no ancora legate al regalo fi-
sico e alla raccolta punti tra-
mite i bollini».

L’espansione interna-
zionale ha inoltre permes-
so al gruppo di raggiungere
«risultati economici soddi-
sfacenti per i primi mesi
dell’anno», dopo che il bilan-
cio dello scorso anno si era
chiuso con un leggero calo
deiricavia 84,5 milioni di eu-
ro per via del diverso calen-
dario dei progetti di loyalty
rispetto all’anno preceden-
te, anche se con un utile in
crescita pari a 3,4 milioni di
euro. La strategia di Promo-
tica ora punta verso unincre-
mento del peso dell’export,
che attualmente rappresen-
ta il 10% sul fatturato tota-
le, ma, secondole stime, rag-
giungerail 20% entroil pros-
simo anno.
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Diego Toscani
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In Australia sono presenti oltre 60 supermercati Drakes
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