
GESTION INTEGRAL DE CLUBES Y OTROS 

PROGRAMAS DE RELACIONAMIENTO  



Visión de los proyectos.  



 ¿Cuál es el mejor programa del mundo para clientes ? 
 

“El que me ofrece  
el tipo de cosas que a mí me gustan  

cuándo y cómo las quiero..”  
 
 
Hacia un programa “inteligente”. 
 



 
Principales motivos de insatisfacción 



 

Customer 
Journey 
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Experiencia del Cliente : multicanalidad  



Qué es éxito. 



Los indicadores clave 

Reducción 
del  

Churn 
Incremento 

del  
consumo 

Incremento 
del  

crosselling 

Incremento 
ROI 
del 

programa 



Cómo lo hacemos. 



Mapa Dimensiones de los  servicios 

Estratégicos 

Creatividad e 
innovación 

Analíticos 

Gestión 
operativa 

Planeamiento 

Control Administración 



Casos de Exito 



 



Múltiples programas de valorización 

y fidelización para los clientes de 

mayor consumo. 

Programas de generación de nuevos 

clientes através de Member get Member 



 
Personal: “My Place”. Programa para el 
canal de agentes, dirigida al público 
interno  
Campaña: Resultados: Se logró que el 64% 
de los PdVs tengan, al menos, un 
vendedor que forma parte del programa, 
mientras que el 80% de los PDVs 
estratégicos cuentan con al menos 1 
registrado. El 68% de los registrados son 
heavy users del Programa. Más del 40% en 
la tasa de aperturas de e-mails.  
Premios: AMDIA BRONCE – 2012/FIP ORO 
– 2012 



 



 



 





 



LG: MY LG Programa de Beneficios consumidor final 
Objetivos: 
Generar un programa de relacionamiento para los consumidores de LG.  
Construir la base de cliente desde cero. 
Generar consumer engagement.  
Lograr recomendación y recompra. 
Resultados: 

 98% del objetivo cumplido. 
  61% de usuarios registrados en el programa. 

Superando los 50.000 consumidores identificados y que participan en un 
Programa de relacionamiento.  
Se registraron más de 20.000 productos LG. 
 Aumentó del 20% en la interacción en Facebook.  
Se creó la primera comunidad de usuarios de LG a nivel mundial.  
Premios: FIP ORO – 2012 



 



 

Syngenta: Álbum de figuritas: 

Desafío: Fidelizar y brindar trato diferencial al segmento de productores que concentra el 

mayor porcentaje de facturación de Syngenta. 

Estrategia: Ideamos un álbum de figuritas que permitiera mostrar el trabajo de los 

productores a sus hijos y nietos de una manera divertida.   

Con formato de manual, el álbum invitó a los niños a conocer más de cerca la labor de sus 

padres y abuelos, fortaleciendo el vínculo y el acercamiento sobre posibles “futuros 
clientes”. 

Las figuritas fueron de distribución gratuita pero parcializada, pudiendo conseguir más 
quienes enviaran dibujos de Nicolás, el protagonista del álbum.  También quienes cumplían 

años en el período de la campaña recibían figuritas extras. 

Resultados 

·  La acción impactó sobre el 10% de la cartera de clientes, segmento que concentra 
el 60% de las ventas de Syngenta. 

·  En los tres primeros meses de la campaña se recibieron 250 llamadas de 
agradecimiento y felicitaciones.  Cabe destacar que en la pieza no existió ningún 
call to action. 



FEMSA 

Programa de bienvenida y fidelización de nuevos comercios 
Durante varios años la marca distribuyó este welcome kit 
con la historia paralela de Coca en la Argentina y los grandes hitos del país 
Todavía hoy se ven en los locales las botellas especialmente fileteadas por  
Martiniano Arce para este programa. Coca hizo gigantografías para diversos ev
entos. 



Lanzamiento de la tarjeta ORO 
 
Dirigido a fidelizar a los mejores clientes de la  

Marca. 

Primer caso de datamining de Argentina que 

generó un 65% de respuesta neta ganando 

El Echo Award de la Direct Mk Ass de EEUU. 



Diseño, lanzamiento y operación del Club Renault 
 
Dirigido a todos los poseedores particulares de la marca. 

Llegó a tener más de 50.000 miembros que recibían este  

welcome con una tarjeta que les daba acceso a beneficios e  

invitacones a eventos especiales en el Club Renault y varios lugares 

del interior. 



Diseño, lanzamiento y operación del  
Programa  Renault Et les Entreprises 
 
Dirigido a los directivos de las 700 empresas con  

mayor flota de vehículos de la argentina. 

En un año generó ventas por $70MM con una 

Inversión de $250.000. 



Diseño, lanzamiento y operación del  
Programa  de Beneficios para empleados 
de corporaciones clientes. 



¿Hacemos el próximo juntos? 


