MAGNUM

Haz hic bitmesin!

Kampanya

Baslangic 1.Nisan.2023
Tarihi:
Kampanya Bitis
Tarihi:

10.Ekim.2023

Haz, Magnum konumlandirmasinin en onemli bileseni. Enflasyonla birlikte
"haz anlan" azalmis, pahalilasmisti. Bu durum, diger atistirmaliklarla
karsilastirildiginda 25 TLlik (2023) yiuksek bir fiyat bandina oturan
Magnum'un uzerinde buyuk baski olusturuyordu.

Zorluk:

: Haz azalmisti ancak tatmin olma ihtiyaci duruyordu. Tuketici tatmini
Iggoru: "ulasilabilir hazlarda" ariyordu. Hayattan haz alma talebinin daha da arttig,
maksimize oldugu bir donemde tiiketici hazza "hi¢ ara vermeme" pesindeydi.

"Magnum'la hazza hi¢ ara vermez, gece-gunduz, kesintisiz Magnum hazzim

Bityiik Fikir: "
yasarsin.

Iki yeni tirtin gelistirdik. Sunlover’1 giindiiz, Starchaser’1 gece iizerinden
Zlepkiislzieiet S anlattik. “Magnum hazzini” hayatin iginde olma, eglenme, kesfetme gibi
Gecmesi: eksikligini hissettigimiz hazlar, duygular, okazyonlarla iligkilendirdik. “Haz
Hic Bitmesin” dedik.

Pazarlama iletisim etkinligi kapsaminda bu vakanin neden bu kategoride 6dil almasi
gerektigini disinuyorsunuz? Vakanizi elde ettiginiz sonuclarin zorlugu asmakla iligkisini

kurarak ozetleyiniz. Iki ayr kategoriden giren kampanyalar icin bu 6zet farkli olmalidir.

Enflasyon satin alma gucunu azaltmis, haz uizerinde bir baski olusturmustu. Bu donemde
tiketici kiicik atistirmaliklarla tatmin arayisindaydi. Magnum’u degil, cok daha ucuz diger
markalarn tercih edebilirdi. Farkh olarak, yeni tiirin ve o6zelliklerini degil “kesintisiz (gece-
gunduz) haz beklentisini” merkeze alarak urun ve iletisim konseptimizi gelistirdik. Magnum’u
hayatin akisina gercekci bir sekilde entegre ettik. Uriin kesfine degil, anin kesfine gittik.
Magnum’u gece-gunduz ozgurlesmenin, hayattan keyif ve haz almanin etkinlestiricisi
(enabler), bir haz kaldiraci olarak konumlandirdik. "Ulasilabilir bir premium haz" tanimladik.
Boylece yiiksek adet, penetrasyon artisi saglarken, tim atistirmaliklar arasinda st siralara
ciktik. Tlketicilerin mali anlamda zorlandig: bir donemde Magnum’la hazza ulasmalarini
sagladik.
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Marka Adi: Magnum

e A6l Haz hic bitmesin!

Kategori Adi: Sektorel Kategoriler 01. Atistirmaliklar

Reklamveren

Adz: Unilever Turkiye

Yaman Evler, Saray Dr. Adnan Buyukdeniz Cd. No:13 34768 Umraniye,
Istanbul Turkiye

Adresi:

Holding: Unilever Sanayi ve Ticaret Turk Anonim Sirketi

Web Sitesi: https://www.unilever.com.tr/

Ozge Ozmen, Pazarlama Direktorii
Serkan Oguz, Marka Muduru

Yetkililer: Hazal Kantman, Marka Muduru

Alara Egrioglu, Marka Mudur Yardimcisi
Cagla Saki, Marka Miudiir Yardimcisi

Basvuran Ana Ajans

Adi: MullenLowe istanbul

Macka Rezidanslar: B2 Visnezade Mah. Sehit Mehmet Sok. No.9 34357
Besiktas, Istanbul Turkiye

Adresi:

Baglh Oldugu
Network:

Ada: https://istanbul.mullenlowe.com/

IPG

Nadir Aydin, Yonetici Yaratic1 Yonetmen

Sedef Karakas, Sanat Yonetmeni

Kubra Demirkaya, Metin Yazari

Ceyda Coskun Ayanoglu, Miisteri iliskilerinden Sorumlu Baskan Yardimcisi
Tais Berberyan, Musteri Direktoru

Yetkililer: Sena Gurtug Akgiin, Miusteri Stiipervizorua

Siminsu Sevgikuranlar, Musteri Temsilcisi

Yusuf Muslubas, Stratejiden Sorumlu Baskan Yardimcisi
Alper Cetik, Kidemli Strateji Direktoru

Hulya Toptas, Ajans Produktoru

Emirhan Akinci, Ajans Produktoru

Katkida Bulunan Ajanslar

PHD Turkiye, Omnicom
Golin Istanbul, IPG
Riders Film
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“Sans Kurabiyesi ilkesi”

Hikaye anlaticiligi (story telling advisor) danismani olan Bernadette Jiwa'nin 2013 tarihli
Sans Kurabiyesi ilkesi (The Fortune Cookie Principle) kitabi, pazarlama ve marka basarisinin
essiz ve ilham verici bir hikaye yaratmakla ilgili oldugunun altini ¢izer. Harcialem (kurabiye)
olmak bir tuzaktir, bu tuzaktan kurabiyenin icinden ¢ikan mesajla yani “hikaye” ile
kurtulunur.

Magnum, Jiwa’'nin bakis acisindan guglu bir marka. Dondurma ve hazzi yan yana getirerek,
hayatta “Haz pesinde olmanin” énemini, hazsiz gegen bir giiniin kayip bir giin oldugunu
savunur. Haz kesfini yeni urtnler ve premium dunyalar uzerinden resmederek Magnum’u
tuketicisiyle bulusturur ve sundugu kaliteli yenilik¢i iirinler sayesinde fiyat1 rasyonelize eder.
Ilk bakista, pazar lideri olan Magnum denkleminde ortada bir problem yokmus gibi goézikiir.
Oysa; Magnum’un premium (fiyat&kalite) algisi enflasyonist bir donemde riskli bir duruma
isaret ediyordu. Enflasyonu engelleyemez ya da fiyatimizi1 diisiremezdik ama anlattigimiz
hikayeyi daha iyi anlatabilirdik.

Dondurmanin otesinde zorlu ve kalabalik bir rekabet:

Magnum, sadece diger dondurmalarla yarismiyor. Keyif, eglence, haz veren, simartan
(indulgent) diger tath atistirmaliklar (Eti Browni Intense, Tadelle, Ulker Cikolatali Gofret,
Biscolatta, Doritos v.b.) ve hatta serinleten icecekler (Coca-Cola, Pepsi, Fanta) de Magnum'un
rakibi. Tuketici cebindeki paray1 sezonda ve sezon disinda farkh atistirmaliklara ve iceceklere
ayiriyor. Bu harcamalarda daha buyuk paya sahip olmak 6nemli bir basar: kriteri.

Yenilikci urinler tizerine kurulu pazarlama ve iletisim stratejisi:

Magnum'un basarisini surekli kilabilmek icin sadece yazin (dondurma sezonu) degil tim
seneye yayllmis bir iletisim kampanyasi planliyoruz. Kampanyamizin merkezinde, cati
platformumuz Magnum hazzi, haz anlar ve “Haz pesinde olma” felsefesi bulunuyor. Her yil
Mart ayiyla birlikte satiglarimiza ciddi katk: saglayan yenilik¢i bir iirtin; yeni bir Magnum
hazzi (NPD) etrafinda heyecan yaratiyor, NPD’mizin ana portfolyomuza da (core portfolio)
katkida bulunarak, halo etkisi (halo effect) yaratmasini hedefliyoruz (Son dort sene yeni tirun
ornekleri: 2019; Magnum Ruby, 2020; Magnum Cookie, 2021; Magnum Double Caramel
Gold, 2022; Magnum Duet).

Uriin merkezli bir kampanyanin basaris1 yeni uriindeki yenilik haberiyle dogrudan iliskili.
Yeni kesfedilen “pembe” (Magnum Ruby) c¢ikolatayi ilk kullanan dondurma markasi olmak ya
da dondurma ile kurabiye (Magnum Cookie) parcalarini bir araya getirmek buyuk haber
etkisi yaratiyor, kesfetme ve deneme istegi olusturuyordu. Bu yeniligi Magnum’un sofistike,
liks ve premium iletisim diinyasi ve tonuyla yan yana getirince Magnum neredeyse bir “arzu
nesnesine” donusmustu. Magnum, iletisimlerde resmedilen bu dunyanin biletiydi.

Hazla (Magnum) tuketici arasindaki bariyerler:

Enflasyon: 2023’Un gelisi 2022’den belliydi (Magnum, 2022’de dort kez zamlanmaisti)
(Kaynak: Unilever, Sirket Satis Verisi; 2022). Enflasyon paralelinde tuketici, daha pahali bir
Magnum'la karsilasacakti. Fiyat artis1 Magnum uizerinde buyuk bir baski olusturuyordu.

Ruj etkisi (The Lipstick Effect): Estée Lauder baskani Leonard Lauder’in popiilerlestirdigi
“Ruj Etkisi” kavrami, insanlar buyuk alimlardan kacginsalar bile kendilerini sismartmaya
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calistiklan icin kuicuk zevkleri satin almaya daha istekli olacaklarini tanimlar (Kaynak:
Forbes). 2022’de benzer bir gelisme yasaniyordu. Uciincii ceyrekte diinya genelinde
tuketicilerin %41'i daha ucuz tuzlu atistirmaliklara gecmisti. Cikolata, sekerleme ve tatlilar
icin bu oran %39 idi (Kaynak: GlobalData; JustFood, Global Arastirma, +21.000 kisi, 2022).
Daha ucuz diger atistirmaliklar ve Magnum: Tuketici, premium bir Magnum’a daha fazla
odemek yerine tatmini, keyif veren, ssmartan haz vaat eden diger atistirmalik markalarinda
arayabilirdi.

Enflasyonla, belirsizlikle, dondurma ve dondurma disi rakiplerimizle sadece yeni urun
haberimizle savasamazdik. Magnum iletisimlerine yeni bir gozle bakmaliydik. Yeni bakis
acisinin merkezinde sadece yeni Uriun degil tuketici olacakti.

1B - Hedefleriniz nelerdi? Somut hedeflerinizi belirtiniz.

Olciilebilir is Hedefleri:

Hedef 1: Bir onceki yilin iizerinde adet ve ciro buyumesi gerceklestirerek, son u¢ ¢eyrektir
devam eden durgunlugu tersine cevirmeyi hedefledik.

Hedef 2: Yeni irinlerimiz (NPD) olan Magnum Sunlover ve Magnum Starchaser satislarinin
bir onceki NPD'miz olan Magnum Duet'in uzerine ¢ikmasini ve yeni urun lansmanimizin ana
portfolyomuzdaki iirinlerin satislarina da etki etmesini hedefledik.

Davranissal Hedefler:

Hedef 1: Toplam dondurma pazarindaki penetrasyonumuzu artirmay1 hedefledik.

Hedef 2: Enflasyonist bir donemde tiketicinin Magnum'a gore daha ucuz olan diger
atistirmaliklari degil Magnum'u tercih etmesini, Magnum cizdan payini artirmay1 hedefledik.
Hedef 3: Her sene diizenli olarak gerceklestirdigimiz Magnum araba promosyonuna
katilimin bir onceki senenin tizerine ¢gikmasini hedefledik.

Algisal/Tutumsal Hedef:

Hedef1: Dondurma kategorisi disindaki rakiplerimizin, énemini artirdig: bir yildi. Bu yilda
kategori disindaki rakiplerle kiyaslandiginda tiiketicinin Magnum'a olan ilgisini artirmayi
hedefledik.

1C - Toplam Medya Harcamalari

2A - "Bityiik Fikir" neydi?

"Magnum'la hazza hic ara vermez, gece-giindiiz, kesintisiz Magnum hazzini
yasarsin.”

2B - “Buyuk fikir” nasil dogdu, ona nasil ulastiniz?

Pandemi etkilerinin azaldigi 2022 dondurma sezonunda bir 6nceki seneye gére Magnum
satislarinda (adet) %2’lik bir daralma yasamistik. 2023 dondurma sezonunun daha hareketli
gecmesini ongoruyorduk. Tiiketicinin; kapali kaldigi, arzularimi gerceklestiremedigi, haz
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anlarinin azaldigi her donemin sonunda hayata ¢oskulu bir doniis motivasyonu icerisinde
olduklarini tarihsel olarak biliyorduk. Benzer bir durum Kiikreyen 20’ler (The Roaring
Twenties) doneminde olmus, savas sonrasi, sadece alt ve ust yapisal buyume gerceklesmemis
eglence, kultur ve sanat gibi alanlarda da patlama yasanmisti.

2023 de boyle bir zamanin habercisiydi. Tuketicinin 6zgurlesme, hazzi doyasiya yasama istegi
keskinlesecekti. Ancak motivasyonel olarak pandemi kadar tehlikeli bir degisken de
hayatimiza girmisti: Enflasyon. Bir kez daha, ancak bu kez satin alma gucundeki dususten
dolay1 haz ve haz anlar1 baski altindaydi. Hazz1 sahiplenen, hazsiz bir gunun kayip bir gun
oldugunu savunan ve insanlarin hazzi doyasiya yasamalari i¢cin onlara ilham veren bir marka
olarak Magnum hazzini, premium urunlerimizi onlara ulastirmaliydik.

Ekonomik kriz, tuketiciyi depresif ve mutsuz bir alana sikistirmaya devam ediyordu. Haz
azalmisti ancak tatmin edilme ihtiyaci hala iclerindeydi. Bu baski, depresiflik ve mutsuzluk
haz arayisini daha da arzulanir hale getirmisti. Hayattan haz alma talebinin daha da arttigi,
maksimize oldugu bir donemde tiketici hazza hi¢ ara vermemek i¢in ulasilabilir, kiigik
hazlarda tatmin ariyordu. Onlara hazza ulasabileceklerini, hazzin yok olmadigini anlatarak,
Magnum almaya ikna etmeyi hedefledik. Bu nedenden dolay: stratejimizin merkezine yeni
urunlerimizin hazzini degil hazzin kendisini, hazzin bizimle birlikte olugunu aldik.

Magnum’u, hazzi gece-giindiiz kesintisiz yasamanin bir araci olarak
konumlandirdik.

Ana Kampanya:

Uzun soluklu "Haz pesindeysen" sloganimiz stratejik platformumuz olan "Magnum'la hazza
hi¢ ara verme, gece-gunduz, kesintisiz Magnum hazzini yasa." etrafinda yeniden ele aldik ve
"Haz hic bitmesin" seklinde cerceveledik.

Bu paralelde, Magnum ile gece-ginduz hazzin hi¢ bitmedigini devam ettigini anlatmamaiz
gerekiyordu. Uriinlerimizi giindiiz ve gece okazyonlarina konumlandirmis, giindiiz-gece
konseptini yansitan Magnum Sunlover ve Magnum Starchaser isimleriyle ilerlemeye
karar vermistik. Uriin iceriklerini de bu dogrultada tasarlamistik. Magnum Sunlover,
Hindistan Cevizi & Mango; Magnum Starchaser, Karamel & Patlamis Misirhiydi. Ancak
urunleri, urin iceriklerini degil, tiketicinin gece-gindiiz haz anlarini merkeze alarak
ilerleyecektik. Enflasyonist bir ortamda tiuketiciye, “Daha fazla cdemeye deger” (Worth to
pay more) hissi gegirmek igin inovatif irinlerimizin igeriginde premium ve ilgi ¢ekici mango
sos, hindistan cevizi parcacikli beyaz cikolata, patlamis misir ve karamel gibi icerikler
kullandik, bu icerikleri Magnum’un en premium urunleri olan Magnum Double altinda lanse
ettik. Urtinler farkli oldugu gibi giindiiz ve geceyi yasayan kisilerin enerjileri ve modlar:
(mood) da farkliydi. Bu yuden iki urunu tek bir persona tizerinden anlatmak yerine iki farkh
persona olusturmaya karar verdik.

iki farkli tribe tanimladik:

1. Sunlover tribe'l, tum dikkatleri uizerine ceken, farkli giyinmekten ve farkli olmaktan
korkmayan, gunes enerjisine sahip, cesur ve ozguvenliydi. Sanat¢i ruhuyla gittikleri
her yere, yaraticiliklarini tasiyorlardi.

2. Starchaser tribe'1l ay enerjisiyle derinlige sahip, yumusak, diusunceli ve gizemliydi.
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Sehirde bir dansc1 gibi nazikce ve sessizce ama coskuyla hareket ediyordu.

Tanimladigimiz her iki tribe't hem ambalaj tasarimlarimlarinda hem de kampanyamizda
yansittik. Tribe'larn kampanyamiza tasirken, Sunlover'lari Burning Man (Nevada'nin Black
Rock Colu'nde gecici olarak kurulan Black Rock City'de gerceklestirilen bir etkinlik.) tarzinda
bir ortamda, Starchaser'lar sehirde gecenin akisinda betimledik. Haz anlarini, kendileri gibi
olmalarini, hazzin gece-giindiz hi¢ bitmedigini iletisimde gosterdik.

Promosyon Kampanyasi:

Magnum promosyon kampanyasini Magnum Sunlover dunyasinda yeniden c¢ektik. Gece-
gundiiz konseptini, “¢col partisi” ortaminda "gece-giindiiz hi¢ bitmeyen eglence" seklinde
kurguladik. Promosyon filmimizde tuketicinin Porsche kazanma, Porsche pesinde olma
arzusundan dolay1 "Haz pesindeysen" sloganiyla yayina aldik. Kampanya filmimiz son 3
senenin uzerinde PreView & AdCertifier Test sonuclari elde etti: Be Noticed: 93;
Enjoyment: 76; Active Involment: 97; Branding: 99 (Kaynak: Kantar, Magnum Promo
PreView & AdCertifier Test Results, Nisan 2023).

Medya Stratejisi:

Magnum 2023 medya stratejisinde ana hedefimiz frekans stratejilerini gozeterek,
penetrasyonu artirmak ve cesitlenen satin alim kanallarindaki varligimizi
guclendirmek olurken; 2023'iin yeni urinleri olan Magnum Starchaser ve Sunlover
icin ise gece ve gunduz ozelinde kurgulanan personalarin ve bu personalar ile alt1
cizilen dualitenin on plana cikarilmasina hizmet eden mecra bazl taktiklerinin
kurgulanmasi odagimizdaydi.

Buna ek olarak; ekonomik, siyasal (se¢im ajandasi) ve dogal afet ikliminin etkilerinin oldukca
hissedildigi bir y1l olan 2023 6zelinde “ekran planlama” (screen planning) yaklasim odaga
alindi. Bu kapsamda, mecra bazh planlanma gundeminden, icerik odakl ve erisim oncelikli
planlama gundemine ve bireylerin dikkat seviyelerini de dikkate alarak daha buyuk ekran
avantaj1 ile sahiplenmek istedigimiz okazyonlar 6zelinde tiiketici ile kurulan bagin
guclendirilmesine hizmet eden Connected TV ve Addressable TV gibi mecra karmasini
cesitlendiren temas noktalarinin hayatimiza girmesine odaklanilda.

Yeni Uirinlerimiz (Starchaser ve Sunlover) icin hayata gecirilen iletisimlerin odaginda gigclia
bir lansman yayin stratejisi ve takiben kreatif temalarin ruzgarini hedef kitlemizin duygusal
bag kurabilecegi bir yapidaki gosterim sikligina kanalize etmek vardi. Bu bakis agisi
etrafinda yapilandirilmis TV yayinlarimiza ek olarak, OOH kullanimlarimizda ise dikkat
cekiciligin kritikligine odaklandik. Dijital yayinlarimiz da ise gece ve gindiz dualitesinin
altini ¢izen ozel uygulamalara ek olarak, “Magnum Takimi” olarak konumlandirilan
influencer’larin gece ve gunduz ilhaml iceriklerinin medyalandirilmalar: gerceklestirildi. Ek
olarak, her yi1l Cannes Film Festivali kapsaminda duzenlenen ve tum dunyadan ozel
konuklar1 agirlayan Magnum Cannes partisindeki 2023 marka yuzi olan Hande Ercel’in
ve birlikte etkinlige katilim gosteren influencer’larin ozel iceriklerinin hedef kitle ile
bulusturulmasi ve gorunurliklerinin maksimize edilmesi adina medya destegi saglandi.

Promo kampanyamiz i¢in ise, uzun suredir devam eden hediye kurgusunun tuketici

0zelindeki bilinirligini bir st seviyeye ¢ikarmak ana hedefimizdi. Giigli bir yayin plani ve
frekansi maksimize eden formatlarla birlikte gorinurligin uzun sureli olmasina
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odaklanirken, hediye urunlere yonelik marka eslestirmesinin pekistirilmesini guindemimize
aldik. Kreatif dunyanin mass iletisimlerle desteklenmesi ve bu yolla da iletisim gucunun
temsiliyet acisindan 6neminin vurgulanmasi da yine frekans stratejilerimiz odaginda hayata
gecirilen bir ayr noktaydi. Ayrica, iletisimlerin kapsaminda gece ve gunduz temasinin
tekrarlanmasi yoluyla yeni tirinlerin bilinirligine yonelik ¢abalarin hediye faydasiyla
desteklenerek maksimize edilmesi de ¢oklu mecra kullanimlar ile guclendirilerek
stratejilerimizin odaginda yer aldi (Kaynak: Medya Ajansi Verisi, 2023).

3B - Fikri nasil hayata gegirdiniz? (Iletisimde “Touchpoints”)

TV: Spotlar

BASILI: Gazete

AMBALAJ: Var

PR: Etkinlik ve Deneyim Yonetimi, Kanaat Onderleri (Influencer) Yonetimi

DIJITAL: Display, Video Reklamlar, Web sitesi, Sosyal medya kampanyalari, Mobil Reklamlar
, Uygulamalar (App), Arama Motoru Reklam ve Kampanyalari

EVDISI: Raket, Billboard, Pano vb.

EVENT: Var

PERAKENDE: P.O.P Materyalleri, Magazaici Ekranlar, Magazaici Tanitim, Satis Promosyon

3C - Kullanilan diger tim pazarlama 0gelerini listeleyiniz.

Genisleyen Dagitim

4 - Kampanyanin basarili oldugunu nereden biliyorsunuz?

Olciilebilir is Hedefleri ve Sonuclar:

Hedef 1: Bir onceki yilin uzerinde adet ve ciro buyumesi gerceklestirerek, son u¢ ¢geyrektir
devam eden durgunlugu tersine cevirmeyi hedefledik.

Sonucg 1:
Adet pazar pay1:

e Son 10 yilin en yuksek adedine cikarak, Magnum tarihinde daha once hig
ulasamadigimiz bir adet bandina ulastik.

e 2022'ye gore +25 milyon adet daha fazla Magnum satis1 gerceklestirerek
toplamda 183 milyon adete ulastik.

* %16'lhk bir buyume gerceklestirerek son ii¢ senelik durgunlugu tersine gevirdik.
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Milyon Adet
2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Kaynak: Unilever, Sirket Satis Verisi, 20235.
Ciro pazar paya:

e Unilever markalar: arasinda +78.6bps'lik artisla en yiiksek pazar pay1 artisina
sahip marka olduk; payimizi %22.9'a cikardik (2022 pp: %22.1).
e Dondurma kategorisinde en ¢ok pazar pay1 alan marka olduk.

Ciro Pazar Pay1% 22,1 22,9 +78,6

Pazar Pay1 FY 2023 2022 2023 } BPS Change

Kaynak: Nielsen, Retail Report, Aralik 2023.

Hedef 2: Yeni uirunlerimiz (NPD) olan Magnum Sunlover ve Magnum Starchaser satigslarinin
bir onceki NPD'miz olan Magnum Duet'in uzerine ¢ikmasini ve yeni urun lansmanimizin ana
portfolyomuzdaki irunlerin satislarina da etki etmesini hedefledik.

Sonuc 2:
Yeni urin ve ana portfolyo performanslar::

e Yeni Urunlerimiz olan Magnum Sunlover ve Magnum Starchaser'da bir onceki NPD'ye
gore rekor atis elde ettik.

e Toplamda 14 milyon adet Magnum Sunlover ve Magnum Starchaser satarak bir
onceki NPD'miz olan Magnum Double Caramel Gold'un yaklasik 5 milyon adet
uzerine c¢iktik. Bir onceki yila gore %57'lik biityume gerceklestirdik.

e Buyumemizin 10 milyonluk kismi ana urunlerimizden (core) geldi (2022'ye gore
2023'te artis orani %14).

e Bu da inovasyon stratejimizin siirdiiriilebilir ve tiim Magnum satislarina etki
etmekte, satislarini desteklemekte oldugunu bir kez daha kanitlamis oldu.

NPD 2022 2023 Artis
NPD Biyimesi Nielsen Units 8.976.176 14.090.235 57%
Core Blyumesi Nielsen Units 83.293.722 94.943.156 14%

Kaynak: Nielsen, Retail Report, Aralik 2023.

Davranissal Hedefler ve Sonuclar::
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Hedef 1: Toplam dondurma pazarindaki penetrasyonumuzu artirmayi hedefledik.

Sonuc 1:
Penetrasyon:

e Penetrastonda +410bps'lik, %54'lik bir artis gerceklestirerek toplam dondurma

pazarindaki en yuksek artisi gerceklestirdik.
e Toplam dondurma pazari hane penetrasyonu 31bps azalirken (2023 FY), Magnum

pazarin uzerinde penetrasyon artisi gosterdi.

Penetrasyon FY 2023 2022 2023 BPS Change
Hane Penetrasyonu 36,7 39,6 +290 bps

e Magnum, dondurma sezonu sonrasinda da hane penatrasyonunu +250bps arttirdi,
haz yi1l boyu hic¢ bitmedi.

Q4 Hane Penetrasyonu 2022 Q4 2023 Q4 BPS Change
Magnum 5,25 7,87 +250 bps

Kaynak: Ipsos, HTTE 2023.

Hedef 2: Enflasyonist bir donemde tiiketicinin Magnum'a gore daha ucuz olan diger
atistirmaliklar1 degil Magnum'u tercih etmesini, Magnum cilizdan payini artirmay: hedefledik.

Sonuc 2:

Tiuketici cebindeki paray1 Magnum'a harcada:

Enflasyonist bir donemde tiiketicinin, Magnum'a gore daha ucuz olan diger atistirmaliklari
degil, Magnum'u tercih ederek; Magnum cizdan payini artirmayi hedeflemistik. Atistirmalik,
soguk iceceklerin de arasinda bulundugu 7415 urun arasinda

bir onceki seneye gore;

e +13 basamak

e birden yukseldik.
2022'de dondurma sezonunda #20 sirada olan Magnum Badem* urunumuz toplam
+13 basamak yiikselerek #7 oldu.

e Sezon disinda ise 13. sirada listeye girdik ve sezon disinda listeye giren ilk
dondurma markasi olduk (* Magnum Badem, Magnum'un en ¢ok satan SKU'sudur.).

Pocket Money Analizi 2022 2023
Sezonda Magnum Badem 20 7
Sezon Disinda Magnum Badem - 13

Kaynak: Nielsen, Pocket Money Analysis, 2023.

Hedef 3: Her sene diizenli olarak gercgeklestirdigimiz Magnum araba promosyonuna
katilimin bir onceki senenin tizerine ¢ikmasini hedefledik.
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Sonuc 3:

Promosyon sonuclar::

Magnum araba promosyonu kampanyamiz i¢cin ana kampanyamizin stratejisi ve
uygulamasiyla ayni rotada ayri bir promo filmi ¢ekiyoruz. Promo kampanyamiz Magnum
satislarini arttirdigi gibi Magnum ana markasinin premium konumlandirmasini da hem
verdigi premium arabalarla hem de iletisim tonuyla devam ettiriyor.

e Son 5 senenin en yuksek katilim rakamina ulastik (2022: 10.1 milyon; 2023: 13.8
milyon).

o 7.445.998 adet katilim impulse’tan, 6.335.696 adet katilim Magnum Mini’den geldi.

e 2023’te ilk defa yapilan aylik kampanya kurgusunun (hediye ceki) kampanyaya ve
katilima katkisi direkt gézlemlendi. Onceki senelere gore fiyat artisina ragmen basarili
katilimda 2022ye gore 2023°’te %36 artis yasandi.

e Toplam promosyon katilimin satisa orani1 %7.55 olarak gerceklesti.

Kaynak: Unilever, Sirket Verisi, 2023.

Algisal/Tutumsal Hedef ve Sonucu:
2022-2023 senelerinde Kantar BHT raporu alinmamistir. Bu nedenle external bir arastirma
bulgusunu paylasiimaktadir.

Hedef 1: Dondurma kategorisi disindaki rakiplerimizin 6nemini artirdigi bir yildi. Bu yilda
kategori disindaki rakiplerle kiyaslandiginda tiiketicinin Magnum'a olan ilgisini artirmayi
hedefledik.

Sonucg 1:

e Bekledigimiz sonug, 11 farkli kategori igin gergeklestirilen Tuketiciyi Stmartan
Markalar Arastirmasi'ndan geldi.

e Simartan Tathh Atistirmaliklar kategorisinde 25 puan ile Magnum en yuksek
“Simartan Markalar’ skorunu elde etti.

e Sirasiyla diger markalar: Damak: 21, Nutella: 16, Tadelle: 15, Haribo: 6, Godiva: 5,
Cornetto: 4, Biscolata: 4, Diger:5

Simartan tath atigtirmaliklar

Mamak

Nutella
Tadelle | |5
Haribo | 6

Godiva | 5
Corneteo [ &
giscolata | 4

uiger N 5

15
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MAGNUM

Kaynak: DORinsight, Simartan Markalar Tiiketici Arastirmasi, +18 Tirkiye temsili, Kantitatif
(CAWI), 2200 orneklem, 2023.

5 - Elde edilen sonuclar uzerinde etkili olabilecek baska unsur var miydi?

e Magnum'un tim sene iletisim planlarinin arasinda Magnum Mini de bulunmaktadir.

e Magnum Mini, Magnum'un ev tuketimine yonelik multi-pack alt-markasidir ve ayr bir
okazyona odaklanmaktadir.

e Magnum Mini iletisimi ana kampanyalarimizdan ayri olarak kurgulanmaktadir. Strateji
ve uygulama (execution) olarak bir benzerlik barindirmamaktadir.

e Sonuclar bolumundeki, Q4'23 toplam Magnum penetrasyonundaki +250 bps'lik artisin,
+66 bps'lik kism1 Magnum Mini'den gelmektedir.
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