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WYZWANIE

Zdobycie gtebszej wiedzy o darczyfcach uNicer GErRMANY, by maksymalizowaé zwrot
z realizowanych wysytek marketingu bezposredniego.

ROZWIAZANIE

Przeprowadzenie procesu segmentaciji darczyficéw w oparciu o dane historyczne z ostat-
nich pieciu lat, przy wykorzystaniu narzedzi spss do analizy danych.

REZULTAT

m Zwiekszenie odsetka odpowiedzi z akeji marketingu bezposredniego do 80%;

m Wzrost zwrotu z inwestycji o ponad 65%;

m Znaczqce zmniejszenie wolumendw wysytek, przy nie zmniejszonych przychodach

z ich realizacji;

m Skupienie sie na darczyncach, ktérzy wykazujq szczegélne zainteresowanie

w stosunku do danej kwestii.

Korzystajgc z pomocy ponad miliona dona-
toréw, UNICEF GERMANY finansuje projekty
pomocy dzieciom z krajéw rozwijajgcych
sig. Srodki do realizacii tych projektéw
gromadzone sq w trakcie zbiérek charyta-
tywnych i akcji sprzedazy kartek z zycze-
niami. Wobec ograniczonego budzetu
i stale wzrastajqcej liczbie ,konkurentéw”,
UNICEF GERMANY zwrdcita sig do firmy oGty
& MATHER DATACONSULT (0&Mbc), aby prze-
prowadzié proces segmentaciji darczyficéw.
Celem byto odkrycie unikalnych ich cech,
ktére - poprzez kierowanie wysytek lepiej
dopasowanych do ich profili - pozwolityby
zmaksymalizowaé poziom odpowiedzi, a co
za tym idzie przychody, twierdzi Matthias
Singer-Fischer, Starszy Konsultant w oGitvy
& MATHER DATACONSULT.

Uzywajgc danych archiwalnych z bazy
UNICEF z ostatnich pigciu lat, oampc wyspe-
cyfikowata okoto trzydziesci zmiennych,
w tym standardowe dane demograficzne,
czesto$é donacji, date ostatniej donacji,
sume wszystkich ostatnich datkéw i kilka
zmiennych specyﬁcznych dla uNIcEF, iok na
przyktad ,preferowane przyczyny” przeka-
zania dotacji.

W trakcie prowadzenia analiz konsultanci
oaMbc korzystali z systemu spss. Z powodu
duzej liczby zmiennych i ich réznych pozio-
méw pomiaru uzyli metody segmentacii
CHAID opartej o statystyke Chi-kwadrat.
Analitycy wybrali spss, poniewaz jego pro-
cedura cHAID — obecnie jeden z czterech

kluczowych algorytméw drzew decyzyj-
nych w module sPss CLASSIFICATION TREES —
$wietnie sobie radzi ze ztozonymi zmien-
nymi, pozwala na korzystanie ze zmiennych
o réznym poziomie pomiaru i przystosowuje
metode poprzez interakcje. Co najwazniej-
sze pozwala przeprowadzié caly proces
segmentacji w czytelny sposéb dostarcza-
iqc tatwe do interpretacji raporty.

Zwiekszenie odsetka
odpowiedzi z akcji marketingu
bezposredniego do 80% i wzrost
zwrotu z inwestycji o ponad 65%
.Opracowalismy modele, ktére umozliwity
UNICEF GERMANY identyfikacje optymalnych
grup docelowych, dzigki czemu powigkszy-
li$my liczbe odpowiedzi na wysytki do 80%”,
dodaije Singer-Fischer. Co wiecej, spowodo-
wato to zwrot z inwestycji o wigcej niz 65%.
Pozwolito to UNICEF GERMANY w ogromnym
stopniu zmniejszy¢ iloé¢ realizowanych wysy-
tek bez wptywu na przychody z darowizn.

Skupienie na darczyrncach, ktérzy

wykazujg upodobanie w stosunku

do danej kwestii.

W rezultacie, UNICEF GERMANY dysponuje
wiedzq o grupach donatoréw, ktérzy pod
wzgledem wielu cech sq do siebie podobni.
Pozwala to w przysztoéci komunikowad sie
z nimi w sprawie projektéw charytatywnych,
ktére najpewniej bedq zainteresowani wes-
prze¢, zaréwno pod wzgledem tematu, jak
i mozliwosci finansowych. Tak precyzyjne
dystrybuowanie informaciji zapewnia naj-
lepszy zwrot.



