


Marca: Miele

Su Necesidad:

Incrementar la compra de productos Miele por parte del cliente final.

Posicionar Miele en el top of mind de los comerciales en el punto de
venta para que refieran Miele frente a otros productos de la
competencia.



Solución:

Aprovechando el gran poder que el comercial posee a la hora de aconsejar
y consolidar la decisión de compra del cliente final nace el Programa de
incentivos para comerciales Panal Softronic.

A través de este programa los comerciales consiguen puntos por cada
venta de electrodomésticos Miele que realicen.

Los puntos son canjeables por regalos de un catálogo.

El programa incluye comunicaciones constantes con los comerciales
Para informarles de su saldo de puntos, aceleradores especiales y otra
serie de acciones encaminadas a reforzar la venta de los productos Miele.

Panal Softronic









¡Aquí me
incorporé!





















• 7 Kilos 7 Maravillas
• Triatlon Miele
• Miele a la carte
• Folletos Ferias
• Regalos Publicitarios
• Campañas de Navidad

(Ver producción off-line)







Marca: SGAE

Su Necesidad:

Involucrar a los empleados en la organización.



Solución:

Generar un concurso de calendarios.
Se elige una temática y los hijos de los empleados realizan un
dibujo. El jurado selecciona los 12 mejores dibujos que
representarán, cada uno de ellos, cada mes del año.

Todos los carteles participantes se exponen en la cena de navidad
yes ahí cuando se dan a conocer los 12 ganadores.

Los calendarios se entregan a todos los empleados de la
organización.



Campaña Mi peli favorita.
Mail invitación a participar.



Campaña Mi peli favorita.
Mail recordatorio.



Campaña Mi Cuento Favorito.
Invitación Cena Navidad.



Panel para publicar ganadores..



Ejemplo calendario maquetado.



Campaña Mi Cuento Favorito.
Mail invitación a participar.



Campaña Mi cuento favorito.
Mail recordatorio.



Campaña Mi Cuento Favorito.
Bases del programa.





Marca: Hoya Lens Ibérica

Su Necesidad:

Posicionarse en la mente de los distribuidores como gama alta de
lentillas.

Garantizar que el comercial recomienda las lentes Hoya frente a las
de la competencia.



Solución:

Viajes Exclusivos.
Los viajes se diferencian ya que incluyen actividades y visitas VIP
prácticamente imposibles de realizar si se pretendiesen realizar por
cuenta propia.

Se premia a los gerentes y o propietarios de las ópticas por su
volumen de distribución.

La participación en el programa es voluntaria, de tal forma que el
éxito del programa está garantizado.



Piezas de Comunicación:

• Invitación a participar.
• Carta de Bienvenida.
• Cartas de Evolución de Puntos.
• Cartas para Animar a los perfiles bajos.
• Programa de mano.
• Tarjetón de Bienvenida.
• Minutas comidas cenas.
• Identificadores maletas.
• Regalos de Bienvenida.
• Cartas de Agradecimiento.





























Marca: Vodafone ( 2006 – 2014 )

Su Necesidad:

Mantener informado a la unidad de negocio de Vodafone Empresas

de toda la actividad que afecta a la distribución y sus públicos.

( Incentivos comerciales, comunicación interna, promociones,
formación… )



Solución:

Encontramos un canal donde tuviese presencia todas las
comunicaciones.
Vodafone en Marcha ( sitio web que aunaría todas las comunicaciones
de la distribución )



WEB Vodafone en marcha
Agosto 2006 - Octubre 2010











Newsletters



Newsletters Vodafone en Marcha
17-12-2011



Newsletters Vodafone en Marcha
20-11-2011

Comerciales Gerentes



Incentivos



Comunicado Viaje Anual de Gerentes lanzado 28-10-2009





Comunicado Viaje Anual de Gerentes lanzado 28-10-2009



09-02-2010



05-02-2010



Incentivo JJEE lanzado 15-10-2009





10-05-2010



Incentivo de Comerciales  lanzado 15-10-2009





Incentivo a Comerciales acelerador de incentivo de Q   02-12-2009



Incentivo a Comerciales acelerador de incentivo de Q   02-12-2009



29-04-2010



22-10-2010



10-05-2010



05-02-2010



Invitaciones a Eventos



Boxes 2009









Comunicados Oficiales











Consulta de opinión









WEB Vodafone Empire
Agosto 2010 - Octubre 2012



Su Necesidad:

Vodafone funciona con una red de distribución en la que los
trabajadores no son empleados de Vodafone si no Empleados del
Distribuidor.

Para poder vender Vodafone es necesario sentir “los colores” de la
marca.

Otro problema de Vodafone era encontrar una vía para informar a la
distribución de como va la consecución de objetivos marcados sin
informar de cifras Numéricas exactas que pudiesen generar
controversias.



Solución:

Tomando el escenario altamente competitivo del sector de las
telecomunicaciones.  Desarrollamos Vodafone Empire

La plataforma WEB Vodafone Empire nace inspirada en los Juegos de
Estrategia en tiempo real. Estos juegos se conocen como juegos “4EX” por
las 4 misiones básicas que se llevan acabo:

•eXplore (exploración del territorio)
•eXpand (expansión territorial)
•eXploit (explotación de recursos)
•eXterminate (exterminación del enemigo)

Encontramos una relación directa entre estas 4 misiones y la
actividad que tienen que desarrollar los comerciales de Vodafone
Empresas.



En base a esto, convertimos a la distribución de Vodafone en un gran
tablero de juego, donde está representada cada figura de la jerarquía
laboral de Vodafone Empresas por un edificio,  y cada línea de negocio a
su vez está representada por un arma específica.





Las murallas de la ciudad representan la
Tasa de Baja.

La muralla se va haciendo cada vez más
fuerte si aumentamos ventas,  o se debilita
y arde si perdemos clientes.



Las armas que representan cada línea de negocio están encerradas tras puertas que hay que ir
liberando, según suben las puertas, más cerca están de conseguir los objetivos establecidos por
Vodafone.



A través de la personalización de la web aumentamos el sentimiento de pertenencia. Podemos
poner nuestra foto a un avatar en el juego y vernos dentro del tablero. El escudo identifica la
empresa distribuidora a la que pertenece cada comercial.







Reforzamos el sentimiento de Permanencia a Vodafone y al
distribuidor con Rankings dinámicos que informan de la
evolución en ventas de los distribuidores a Nivel Zona
Comercial y a Nivel Vodafone España

Ranking de zona comercial





Comunicaciones













Incentivos: La web se convirtió en el lugar en el que podía ver cada figura los
incentivos. El sistema discriminaba por Jerarquía y sólo muestra los incentivos
correspondientes. Para consultar los incentivos se pinchaba dentro de la casa
que representa a la figura correspondiente.





BOXES 2011

















La plataforma consiguió enganchar a los distribuidores de Vodafone ya que
podían consultar su evolución fácilmente y además, ver y comparar su
propio peso dentro de Vodafone España, a través de unos rankings que
indican el volumen de objetivos alcanzados en relación a otros distribuidores
de su zona comercial o de España.

VODAFONE Empire tal y como lo hemos visto se puso en marcha en
octubre de 2010 y permaneció activa hasta 31 de Abril de 2012.

Resultados



WEB Vodafone UNE
Julio 2012 – Agosto 2014







2. Ejemplos Comunicaciones
mail HTML











Acciones Formativas











Banners del desafío



Lanzamiento de aplicaciones



Mensajero: Teaser 1



Mensajero: Teaser 2



Mensajero: Teaser 3



Mensajero: Teaser 4



Banner zona VIP
Mensajero: Banner proveedor



BOXES 2012









SE COMUNICA A LOS
VECINOS DE BOXES 2012
Que el próximo 25 de Octubre tendrá lugar
Nuestra Reunión Anual en el Palacio de los
Deportes de Madrid a las 17:30

Manténganse atentos al móvil y al mail ya que
pronto recibirán el código que permite el acceso

No se permitirá el
Acceso más Tarde de
las 20:00

> Anda! Si pinchas
aquí puedes
consultar el mapa
>y aquí la Agenda

Esta es una invitación personal e intransferible para asistir a Boxes.





Marca: Microsoft

Su Necesidad:

Frenar la venta de software Pirata en especial del software “Intune”
en España Portugal e Italia



Solución:

En Sintonía programa que es una traducción casi literal del nombre
del Software “Intune”

Programa que premia la compra de software legal.
Por cada venta reciben puntos que pueden cambiar por regalos en
un catálogo online.





Welcomepack: Earphones + Folleto + Memorias USB para El Gerente y el Equipo Comercial



Memorias USB



Earphones



Folleto









Website- HOME





Catálogo de regalos Global Options





















Semana 1



Semana 1



Semana 1



Semana 1



Semana 2



Semana 2



Semana 2



Semana 2





en cafetería





Marca: Ericsson

Necesidad:

• Mejorar el ambiente social de las oficinas.

• Cambio de actitud en empleados



Solución:
Tomamos como punto de partida la filosofía de  Ericsson:

"Respect for the people, for the environment and for the planet“

Respeto por las personas, el mediambiente y el planeta

La respuesta para hacer cumplir esta filosía y llevarlla a cabo tanto
dentro como fuera de las oficinas está en la propia Naturaleza:
En la naturaleza existe un orden establecido, cada animal tiene su
propio interes, su afan de supervivencia, pero respetan siempre al
resto de las especies.



Acciones y Desarrollo Creativo:

1. Cada empleado recibió un welcome pack con información
detalla donde constaban las buenas costumbres.

2. Posters y materiales estaticos para el interior de las oficinas.

3. Desarrollamos una actividad formativa basada en Roll-play para
asimilar y aprender los conceptos.

4. Medimos la respuesta de mejora

5. Premiamos los equipos con las mejores actitudes



Desarrollo
Creativo:
Transmitimos el
concepto con
atractivos visuales
y contenidos
educativos,
cuidando siempre
los mensajes para
que nadie pudiera
sentirse ofendido.



Welcome Pack:

Calendario:
con cada
animal y su
conducta
asociado a un
mes del año
Alfombrilla y
CD formativo





A través de Posters en
las oficinas
comunicamos los
mensajes.

A cada conducta a
tratar asociamos un
animal específico

















Marca: Grupo ATENTO

Su Necesidad:

1. Reforzar los pilares y valores de la Marca: Innovación,
Agilidad y Motivación

2. Crear vínculos entre la marca y sus empleados a todos los
niveles gerárquicos utilizando la comunicación.



Solución:

Claim de Campaña

valores

“Entre putno y punto
personas”

Basandonos en los puntos que integran el logotipo de Atento
desarrollamos una campaña de inentidad.

Desarrollamos una campaña basada en 4 fases



Fase 1 : Comunicamos los valores de Marca



Fase 2- Despertamos la Curiosidad
Añadimos a las imágenes formas humanas sin dar ningún tipo de explicación.



Agilidad



Innovación



Motivación



Fase 3
Talleres con los empleados donde se mezclaron personas de todas





Agilidad

Innovation

Motivation



Fase 4

Una campaña de experiencias que involucra a todos los empleados.
Todos los empleados son los protagonistas y sus imágenes inundan la compañía















Feed back

“Campaign is a success!...It gives us a hierarchical structure whilst combining all the
elements that make our company a great place. Our vision + Our people + our strategy ”

Blanca Palau – Marking and Communications Director, Atento Spain


