Cémo reinventar la campana de San Valentin
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la estrategia para San Va-

lentin y lamentablemente
¢ consumidorderegalarun“ramode :

! latas” como signo de amistad. Tal ! beneficios de marca”.

las marcas caen en un sinfin de
propuestas cliché.

i Lainmensamayoriapintarasus
i locales derojo o pondré mensajes
! cursisensusredessociales. Sinem- |
i bargo, silosempresariosse toman
i el esfuerzo en pensar fueradela :
i cajalograran golpeartantolamen-
i tecomoelcorazondesucliente. Pa-

raello, esimperativoreinventarlas

! estrategias de marketing.
! Elprimermensajecentralesque :
i la campafia, aunque de temética | “E| primer mensaje
i romantica, refuerce la promesay :
los beneficios de marca. Pilsen Ca- centrales quela

legé el momento de pensar

como su propdsito de marcaloes- :
i tablece, silaamistad esamortiene i
sentidoregalar cervezaenlugarde
i familia. ‘

Finalmente, usar la data inteli- :
gentemente como partedelacam- :
paflaesquizaladecision masacer- i
tada. Hoylatecnologiafacilitare- i
gistrar informacion cualitativare- |
¢ levante como estado civil (que es |
i quizdseldatomdsimportantepara |
i esta campafia), nimero de hijos,
i edades o, inclusive, hasta masco- :
i tas. La campafia perfectade San
! Valentinradicardenutilizarlapro- :
i piainformacién del cliente para i
i ofrecer campafias personalizadas. i
¢ EnSanValentin una joyeria espa- !

flores.

El segundo mensaje es apostar
i porunmensaje disruptivo, degiro
i inesperado. Cuando todos busca- :
i banelregalo perfecto, Real Plaza, :
i sorprendi6 con lacampafa “elre- i

llaologré unarecordaciéndemar- i Campana, aunque de
i caimportante cuando disefié una

campafia en la que convencié al refuerce lapromesay los

! tematicaromantica,

galo equivocado”. Enestainvitda :
utilizar de excusaladevoluciénde
un presente, para pasar tiempoen ;
! rador de tarjetas de crédito, que

fiola sac6 una oferta orientada a
quelassolterasseregalenjoyasasi
mismas. Por el contrario, un ope-

utilizé pésimamente la informa-
cién, me envié un e-mail cuyo
asunto era: “Christian, siéntete be-
llaeste San Valentin”.

Quiza lo tinico que se puede
aprovechar es la expectativa que
tiene el consumidor de escucharso-
bre amor, en toda suamplitud. Sin
embargo, solo convenceremos al
cliente si articulamos el mensaje
con propdsito de la marca, si se
transita porun plano de comunica-
cion disruptivo y si se utilizalain-
formacién de manerainteligente.



