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Los datos se convierten en activacion:

Impulsando el crecimiento del cuidado de la piel mediante
Customer Perception de Scintilla y Walmart Connect

Overview

Para aumentar la participacion en la categoria y la penetracion en la
categoria de cuidado facial, No/ Beauty Company utilizo insights de
Scintilla para descubrir las principales barreras para la prueba vy la
conversion. Estos insights dieron forma directa a su estrategia de
belleza para otofio y llevaron a una asociacion estratégica con Walmart
Connect, que incluyd el lanzamiento de una activacion de muestreo en
tienda que alcanz6 a mas de 10,000 clientes de Walmart. El muestreo
surgid como una palanca controlable de alto impacto para superar las
barreras de prueba en el entorno de Walmart, lo que ayudd a atraer
nuevos clientes de cuidado de la piel y profundizar el compromiso con
marcas de alto potencial como No7.
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Shivani Patel

No7 Beauty Company
Account Manager

Shara Kaplan
No7 Beauty Company
Senior Category Manager

o Customer Shopper
Perception Behavior
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Conclusiones clave

El muestreo en tienda surgido como una palanca clara 'y
de alto impacto para convertir clientes de belleza,
ofreciendo una tactica controlable que aborda
directamente las barreras de prueba en el entorno de
Walmart.

La baja conciencia de marca de No7 entre los clientes
de Walmart subrayo la importancia de la educacion y

visibilidad especificas del retailer para llegar y atraer

eficazmente a las audiencias objetivo.

Basar las estrategias en comentarios reales de los
clientes permitiod la creacion de planes de activacion
dirigidos que satisfacen eficazmente a los clientes
donde estan y generan un impacto conductual
significativo.

Hannah Rold

Walmart
Merchant, Face Care

Walmart
Data Ventures
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La ejecucion de las
encuestas [Customer
Perception] fue rapida.
Obtuvimos mas de 600
respuestas en nuestras tres
encuestas completadas en

menos de 48 horas.

Shara Kaplan
No7/ Beauty Company
Senior Category Manager




La oportunidad
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L COMPARY - Comprender mejor el desempefio en el mercado para crear potencial de
crecimiento en Walmart

El equipo de Walmart que trabaja con No7 queria ver como se compara la marca con otrasy
encontrar formas de vender mas y llegar a nuevos clientes. Utilizaron un plan de tres partes con
Scintilla para ayudar a responder preguntas comerciales importantes.

Preguntas clave que No7 necesitaba responder:

CRECER PARTICIPACION DE MERCADO Y PENETRACION
. Como puede Walmart aumentar la participacion de No7/?

DESCUBRIR BARRERAS DE COMPRA
.Por qué los clientes no concretan la compra en Walmart?

AUMENTAR LA CONVERSION DE CLIENTES
;Como puede Walmart lograr que los clientes actuales de No7/
compren No/7 en Walmart?
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OMPANY " Enfrentando el desafio de aumentar las ventas en Walmart, el equipo de No7
recurrio a Scintilla para identificar qué estaba frenando su desempeno actual.

El proceso (mostrado abajo) comenzé enfocandose en las preguntas de negocio méas importantes que
necesitaban responder. Luego usaron estos insights para desarrollar una estrategia para abordar su

desafio.

Alcance

No/ determind y priorizo las
preguntas clave de negocio
que necesitaban responder
para descubrir los factores
principales de conversion de

clientes y retailers dentro de la
categoria de Cuidado Facial en
Walmart.

Colaboracion

Trabajaron con el equipo de
Walmart Data Ventures y el
equipo de Research Services
para optimizar su enfoque
aprovechando la plataforma
para descubrir oportunidades

accionables, incluyendo:

Establecimiento de criterios para

encuestas, creacion de encuestas,
optimizacién interactiva

Ejecucion

Implementaron 3 encuestas de
Customer Perception,
recibiendo 600 respuestas de
la comunidad Walmart
Customer Spark en menos de
48 horas.
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Analisis 2 Accidén

No/ compilé y analizo los
resultados de las encuestas, lo que
llevo a:

v

Descubrir el insight clave de que la
conciencia de marca era el mayor
desafio

Desarrollar planes accionables
mediante colaboracién con Walmart
Connect para abordar el desafio de
conciencia

Medir impacto y progreso en la prueba
de productos a través de Scintilla
Shopper Behavior

Walmart Data Ventures 6
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L COMPANY Se utiliz6 Customer Perception para encuestar a la comunidad Walmart

Customer Spark, compuesta por clientes de Walmart comprometidos y
doblemente verificados.

Encuesta #1 examino las barreras de compra. Los resultados mostraron que muchos
clientes de Walmart no conocian la marca.

Lo que aprendimos

Resultados de la encuesta de Customer Perception

Preguntas de la encuestas:

Insights Accionables: 567% de los clientes de cuidado facial
Razones por las que los clients .Como describirias tu en Walmart no han comprado No7 debido a la falta de
no han comprado No7 skincare de No7? conocimiento de la marca.
Quality 24% Los clientes que conocen No7 describen la marca
como calidad y lujo asequible
Luxury 18%

Affordable 16%

Innovative BEEFA

Sophisticated [BeiA
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Encuesta #2 examino las barreras de compra. Los resultados mostraron que muchos
clientes de Walmart no conocian la marca.

Resultados de la Ecuesta de Customer Perception Lo que aprendimos
Preguntas de la encuesta: ;Sabias que Walmart vende productos No77En Insights Accionables: Mas de la mitad de los clientes de
una escala del 1al 5, donde 1 = Nada consciente y 5 = Completamente No/ no saben que Walmart siquiera vende No7/
consciente.
Conciencia de marca: Los clientes de Walmart no estan
familiarizados con la marca No7 en general

Conciencia del retailer: Los clientes de No7 no saben
20% que No7 esta disponible en Walmart
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4 5 - Completely

1- Not at all aware

Aware
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Encuesta #3 analizd como impulsar la conversion. Los resultados mostraron que el
muestreo en tienda era un posible impulsor clave de compra para los clientes de cuidado

facial en Walmart.
Lo que aprendimos

Resultados de la encuesta de Customer Perception

haria mas propenso a comprar productos para el cuidado de la piel en
Walmart?

probable que compre cuidado facial en Walmart si hay
muestreo/pruebas en tienda disponibles, una palanca de
activacion que No7 pudo aprovechar para abordar la falta de
conocimiento.

Preguntas de la encuesta: ;Cual de las siguientes opciones, si alguna, te Insights Accionables: 21% de los clientes dice que es mas

Price match guarantee
Better brand selection

Loyalty program or rewards

. (O
. [®)
In-store sampling/testers 22z
Sz
Exclusive online-only products s
£0
o 9
Product education or... o *g
(0]
-1 O
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Después de saber que los compradores querian probar productos en la tienda, No/
colaboro con Walmart Connect para organizar un evento de muestreo de belleza.

El evento incluy6

25

Barras de belleza
ejecutadas
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10K

Bolsas de belleza
distribuidas en
total

Find the
Full Size
Product
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Después de los eventos de muestreo de belleza en otonio, No7/ recurrid nuevamente a Scintilla. Esta
vez para analizar el impacto que los eventos tuvieron en las ventas con Shopper Behavior.

El reporte de desempeno en detalle muestra v Parformance &
métricas Clave del impacto del prog rama en Assessing the performance of FACIAL SKINCARE_NO7 v
ve nta S e n g ru pos especificos d e ti e n d a S: Spend Per Transaction v/ Units Per Transaction v Spend Per Customer v Units Per Customer v Average Price Per Unit v
$26.77 1.21 $28.33 1.29 $22.15
e e + 2 2 O/ + 1 0 O/
F(jha’-etfe ration by Cumulative @ ° °
Gasto por cliente No7/ vs el Unidades por cliente
» / periodo anterior No7/ vs periodo anterior
T El reporte de prueba y repeticion proporciona
una solucion medible para rastrear el progreso
: en nuevos clientes para la marca.
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El Resultado
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—_ Fuerte crecimiento en ventas y éxito en atraer nuevos clientes mas
jovenes a la marca No/.

No7/ esta entusiasmado por seguir aprendiendo y mejorando, creando beneficios tanto para
los clientes de Walmart como para la categoria en general.

al
Volver a ejecutar Probar diferentes Llevar insights
encuestas para activaciones antes de significativos y
rastrear la conciencia ejecutar accionables a nuestro
después del evento de equipo de Merchants
muestreo WMC
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Este caso de estudio se compartio en el evento de Inspire de Walmart Data Ventures, el 29 de octubre de 2025.



