CASO DE ESTUDIO DE SCINTILLA

ire

Insp

025

Este caso de estudio se compartié en el evento de Inspire de Walmart Data Ventures, el 29 de octubre de 2025.
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Omni-Excellence:
Desbloqueando el Potencial de Ship to Home en Walmart
Resumen Conclusiones Clave
Fiskars observé una disminucion en su desemperio de Ship-to-Home 0 Una combinacion estratégica de herramientas de
(S2H) en Walmart y colaboré estrechamente con su equipo Scintilla revelo brechas criticas en el surtido en

. . . e linea y enfoques de cumplimiento.
comercial para investigar el problema. Aprovechando mdltiples
modulos de Scintilla, d.eSC%Jb.I"IeI".On desafios Flave, |ncluyerjdo a Los insights de Scintilla permitieron una relacion
Prgductos .faltantes-e meﬂcnena.as en los metc?dos de envio. Est.os colaborativa y estratégica entre Fiskars y su equipo
insights guiaron mejoras especificas en el surtido en linea y opciones comercial, impulsando la expansién de su surtido
de entrega ampliadas. Como resultado, mas clientes pudieron digital.
descubrir y comprar productos Fiskars en linea en Walmart, o o o
impulsando mayor visibilidad y un desempefio digital mas sélido. e Scintilla proporciond insights estratégicos que

llevaron a un crecimiento medible en S2H y mayor
penetracion digital.

Bailey Craig
Fiskars - Walmart
Gerente de Business Development —-eCommerce Data Ventures
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Scintilla nos ayudé a
crecer el valor bruto de
mercancia en un 82%, lo
que también elevo la

categoria en su conjunto
en un 347.

Craig Bailey
Fiskars
Gerente de Business Development - eCommerce




La Oportunidad



FISHKARS' Caso de Estudio de Scintilla: Fiskars
Incrementar la Penetracion Digital dentro del Ecosistema Walmart

Para lograr esto, Fiskars queria una vision completa de Digital Landscapes

Scintilla ayudé a responder sus
preguntas en un solo lugar.

@ Channel Performance
@ Shopper Behavior

J?))) Customer Perception
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El Enfoque



FISKARS Caso de Estudio de Scintilla : Fiskars
Insights Recopilados de Cuatro Mddulos de Scintilla

Fiskars utilizd los siguientes mdédulos de Scintilla para aprovechar los datos de primera mano de Walmart,
estructurando su analisis para descubrir insights y generar crecimiento en su desempeno S2H:

%)

Digital Channel Shopper Customer
Landscapes Performance Behavior Perception
|dentifico Analizd Fiskars en Analizo Fiskars vs. el Recopilo Feedback del
alcance del todos los resto de la cliente sobre como el
cliente departamentos categoria Walmart consumidor compra la
categoria
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Caso de Estudio de Scintilla: Fiskars
Identificar Alcance del Cliente Digital

Landscapes

Fiskars recurrio a Digital Landscapes para evaluar el alcance del cliente y el desemperio en linea. Los conocimientos compartidos
en la sesion mostraron que Fiskars estaba rezagado en la categoria de compras en linea, lo que impulsé un analisis mas profundo de
las estrategias de surtido y cumplimiento para descubrir oportunidades de crecimiento.

Session Share =5 Date Range: WMT Custom (Jan 27, 2024-Aug 02, 2024) ~
Metric Purchase ~

50%

Mejor 35.31%

40%

30%

Mediana 28.37%

20%

10%

0%
Jan 27, 2024 - Aug 2, 2024

@ Purchase
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FISKARS' Caso de Estudio de Scintilla: Fiskars @
Analizar el desempeno del catalogo Channel

Performance
A través de Channel Performance, Fiskars identifico que solo el 30% de los articulos compartidos en el centro de distribucion
eran elegibles para S2H, lo que significaba que la mayoria de los pedidos se cumplian desde inventario en tienda en lugar del
centro de distribucion.
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FISKARS" Caso de Estudio de Scintilla; Fiskars

€

Analizar desempeno en todos los departamentos Channel

Performance

Fiskars continu6 su analisis dentro de Channel Performance para revelar que S2H era 2 veces mayor en otros

departamentos que en D1, confirmando que el problema era especifico del departamento, no un desafio general
de Walmart.

-

\_

D1

~

J

DELIVERY wPICKUP mSFS mS2H

Comparado con otros departamentos, S2H represento 14% en todas las demas areas.
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Caso de Estudio de Scintilla; Fiskars

Comparar el desempeno de Fiskars con el resto de la categoria

También usaron el reporte de Desempeno en Detalle de Shopper Behavior para

confirmar una oportunidad de crecer su negocio S2H.

La categoria subid 27% en S2H YoY.

Total Categoria para S2H represento el 6% del mix de cumplimiento, mientras

que Fiskars solo 5%.

Fiskars estaba arrastrando la categoria hacia abajo en S2H.

2/3/24 - 8/2/24

Product Groups All Other
Product Groups Fiskars
Product Groups Competion 1
Total
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FISKARS Caso de Estudio de Scintilla: Fiskars .,?)))
Hablar directamente con los Shoppers de Walmart Customer

Perception

Como ualtimo paso en la recopilacion de datos, Fiskars recurrio a Customer Perception para obtener Feedback
directo de la comunidad WImart Customer Spark.

Exploraron preguntas clave para entender mejor el journey del cliente en linea, incluyendo:

; El cliente compra nuestro producto en linea?
¢

;Por qué compra en linea?

;Puede encontrarnos en linea?

(e) o
? :Nuestro contenido convierte clientes en linea?
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Caso de Estudio de Scintilla: Fiskars ?’))
Pregunta 1: ; Como compra principalmente este producto? Customer

Perception

Aunque alcanzan a muchos clientes en tienda (68%), 25% compra en linea.

68%

25%

7%

En tienda Online Compra en linea, pickup en tienda
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Caso de Estudio de Scintilla: Fiskars
Pregunta 2: ; Por qué eliges comprar estos productos en linea? Customer

Perception

Los clientes de Walmart citaron conveniencia y ahorro en tiempo (39%), y disponibilidad y seleccion de productos
(33%) como sus principales razones para comprar en linea.

Conveniencia y Ahorro de tiempo 39% Precio y valor 14%
+Disponible 24/7 - 10% «Mejores precios/ descuentos- 7%
«Ahorra tiempo - 10% «Comparar pecios facilmente - 7%

«Conveniencia de entrega a domicilio - 8%
-Evita tiendas lenas - 7%
«Facil reordenar productos favoritos - 4%

Disponibilidad y seleccion 33% Investigacion e informacion del producto 14%
+Mayor seleccion de marcas- 7% «Méas facil comparar productos - 6%

+Mas opciones de productos - 7% «Acceso a resefas - 5%

«Acceso a productos especificos no disponibles localmente - 6% «Descripciones detalladas - 3%

«Acceso a productos dificiles de encontrar - 5%
Disponibilidad de productos grandes - 5%
*No hay productos preferidos en tienda local - 3%

©2025 Walmart Inc. Todos los derechos reservados| *Datos de primera mano, Scintilla Customer Perception. Walmart Data Ventures 14



FISKARS Caso de Estudio de Scintilla: Fiskars ?’))
Pregunta 3: ; Como encuentran los productos Fiskars en linea? Customer

Perception

La mayoria los encuentra mediante motores de busqueda y directamente en Walmart.com

Pensando en la Gltima vez que compraste productos en linea, ;como te
enteraste por primera vez del producto o la marca que finalmente
adquiriste?

/g YO PR P C el NAL 2 Ml o Aot | RG] R /SRS o IR EO DAY | i PV Y IS Mol o DL Cin s Cma i Dot Milo . . | IR U I I
Motor de basqueda Redes sociales Publicidad en linea Email del retailer Recomendacion de amigo  Sitio de resefias  Sitio del retailer especifico Otro Ya
conocia la marca
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FISHARS Caso de Estudio de Scintilla: Fiskars ?’))
Pregunta 4: ; El contenido de Fiskars convierte clientes en linea”? Customer

Perception

La experiencia del sitio web es un factor critico en la decision de compra.

51.72% :Qué tan importante es la experiencia general del sitio web (por ejemplo,

l facilidad de navegacion, compatibilidad con dispositivos méviles, imagenes

claras) cuando compras productos en linea?

38.31%

8.43%
|
Extremadamente importante Muy importante Moderadamente importante Ligeramente importante Nada
importante
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Los Resultados



FISKARS' Caso de Estudio de Scintilla: Fiskars
Recomendacion al equipo comercial que crecid ventas S2H

Aprovechando los insights Scintilla, Fiskars:

63_ Presento hallazgos clave al equipo comercial de
X
sad Walmart

Aumento slots de inventario en CEDIS en
mas de 300%

Envio a CEDIS para aumentar visibilidad y
encontrarse con el cliente donde compra
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FISKARS Caso de Estudio de Scintilla; Fiskars

Insights de Cada Médulo de Scintilla Ayudaron a Expandir Ventas S2H

Digital Channel Shopper
Landscapes Performance Behavior
|dentifico alcance Analizo Fiskars en Analizo fiskars vs el
del cliente todos los resto de la
departamentos categoria Walmart
Session Share de Mejord GMV $ +82% Impulsando
Fiskars mejord 102% crecimiento de la

categoria +34%
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Recopilo Feedback del
cliente sobre como
compra la categoria

Feedback del cliente sobre

como compra la categoria
S2H
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Caso de Estudio de Scintilla: Fiskars
Validacion del Exito de las Mejoras S2H

* Usando datos de Scintilla, Fiskars colaboré con Walmart para llevar todos los
articulos compartidos en tienda al FC.

* Elreporte de Desempeno en Detalle muestra que la categoria ahora subié 99%
YoY.

* Fiskars ayuda a incrementar el cumplimiento S2H para la categoria.

— FISKARS ————

* Total S2H es 9% del mix de cumplimiento; Fiskars crecio de 5% a 9%. - Delivery =PickUp »SF5 - S2H

2/1/25 - 8/1/25 S2H

S

Product Groups All Other 90.7%
Product Groups Fiskars 239.2%
Product Groups Competion 1 135.2%
Total 98.9%
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FISKARS' Caso de Estudio de Scintilla: Fiskars
Ejecutd crecimiento para todos los canales y marcas dentro de su departamento

El grafico a continuacion muestra el crecimiento de cumplimiento por canal segin el reporte de Desemperio en Detalle de
Shopper Behavior

Resultados YTD después de la asociacion con CEDIS:
Mezcla de crecimiento en cumplimiento de eCommerce

B Total
Categoria

m Competencia
1

m Fiskars

Todos los
demas

-50% 0% 50% 100% 150% 200% 250% 300%

Data 2/1/25 - 8/2/25
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CASO DE ESTUDIO SCINTILLA

Gracias

Inspire

Este caso de estudio se compartio en el evento de Inspire de Walmart Data Ventures, el 29 de octubre de 2025.



