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COLECCIGN DE
CASOS DE EXITO DE
GRAN CONSUMD

En el gran consumo, las promociones a
menudo caen en la trampa de los
descuentos. Mueven stock a corto plazo,
pero erosionan el valor de la marca, el
margen y la lealtad a largo plazo. En TLC
Worldwide, creemos que hay una manera
mas inteligente.

Esta coleccion de casos de estudio
muestra cdmo algunas de las marcas mas
iconicas del mundo - desde Ferrero hasta
Pepsico, Lay’s y Mondelez - se estan
liberando de la carrera hacia el abismo. Al
emparejar narrativas poderosas con
recompensas de alto valor percibido, han
convertido compras cotidianas en
experiencias extraordinarias. Promociones
gue no solo vendieron mas producto, sino
que también profundizaron conexiones
emocionales, aseguraron el apoyo del
minorista y construyeron un valor de
marca duradero.

Cada historia es una prueba de que
cuando las marcas invierten en narrativa y
experiencias, no solo ganan en el lineal,
ganan en corazones y mentes.



CASE STUDY:

BirdsEye

Birds Eye: “De la hora de comer a la hora de divertirse”

Protegiendo el Posicionamiento Premium y Ganando Familias en una Crisis del Coste
de la Vida

El Desafio:

Cuando los presupuestos familiares se ajustan, incluso
los clientes mas fieles pueden verse tentados a
cambiar a marcas blancas. Birds Eye, una marca
basada en la calidad, la confianza y el atractivo
familiar, se enfrentd precisamente a ese reto durante
el apogeo de la crisis del coste de la vida. Mientras
gue la competencia se decantaba por recortar
precios, Birds Eye necesitaba una forma mas
inteligente de proteger su posicionamiento premium,
mantener la fidelidad de los compradores y reforzar el
valor que aporta a las comidas familiares.

éiLa oportunidad? Aprovechar la informacidn de que g P e
muchas familias estaban recortando gastos en
actividades extracurriculares y encontrar una forma
de devolverles esa alegria.

Al conectar los momentos de comida de
Birds Eye con la diversion familiar fuera de
casa, la campafa fue mas alla de las
ventajas funcionales del producto para
ofrecer algo verdaderamente memorable:
dar a los clientes algo extra cuando mas lo
necesitaban.

El Enfoque de TLC:

TLC vy Birds Eye se unieron para lanzar «From Meal
Times to Fun Times» (De la hora de comer a la hora
de divertirse), una promocion agradable y con valor
anadido disefada para devolver la sonrisa a los
calendarios familiares. Cada compra valida daba
derecho a una actividad deportiva o recreativa
gratuita para toda la familia por valor de 20 £ o mas,
desde sesiones de natacion hasta minigolf, pasando
por pistas de tenis y rocodromos.

El Impacto:

La clave de la estrategia era la facilidad y la visibilidad:
e La activacion fuera del envase, comunicada
integramente a través de impactantes puntos de

venta en las tiendas Asda, no supuso ningun DE AUMENTO DE AYUDO A PROTEGER LA
cambio en el envase ni en los plazos de VENTAS |]||_HAN'|'[ POSICION EN EL LINEA!
produccién. LA CAMPANA ' 'r-lf" 31 '] ly%ﬁl{ﬂlm H.

e Un mensaje claro y optimista sobre el valor del
producto se dirigia directamente a los padres que
tenian que tomar decisiones dificiles sobre el
gasto.

e Un proceso de canje online fluido facilitaba la
obtencién de las recompensas, lo que mantenia un
alto nivel de compromiso

Birds Eye no solo alimentaba a las familias,
sino que les daba mas motivos para
sonreir, demostrando que, en tiempos
dificiles, el verdadero valor no siempre se
encuentra en una etiqueta de descuento.

COLECCION DE CASOS DE EXITO DE GRAN CONSUMO



CASE STUDY:

FERRERO

Ferrero: “Viajar es un Deporte Maravilloso”
Impulsando las Ventas en Duty Free Durante las Olimpiadas

El Desafio:

El reto: éCdmo aumentar las ventas y el gasto medio en el
canal Duty Free durante los Juegos Olimpicos, al tiempo
que se atrae a un publico internacional y diverso de
viajeros?

El enfoque de TLC:

Ferrero se propuso recompensar a un tipo diferente de
atletas, los viajeros, durante los Juegos Olimpicos. En las
tiendas de los aeropuertos, los compradores que gastaban
20 € en productos Ferrero recibian 20 € en créditos de
viaje para reservar estancias en hoteles a través de la
plataforma de viajes global de TLC. El mecanismo era facil
de comunicar, tenia un valor instantaneo, era acumulativo y
se podia utilizar en todo el mundo, lo que lo hacia muy GET 20€

. . . . OF TRAVEL CREDITS
atractivo para una amplia variedad de viajeros, desde WHEN YOU SPEND AT LEAST

20€ ON FERRERO PRODUCTS
familias con nifos en edad escolar hasta pasajeros de > [Travel Credits|
negocios. L i
Al ofrecer una recompensa acorde con el entorno de los
viajes y que aportaba un valor genuino, la campafa cred una
razon de peso para que los viajeros compraran ahora y

compraran mas.

Fundamentalmente, este enfoque también reforzo las
relaciones con los minoristas en el canal libre de impuestos,
proporcionando una oferta diferenciada que impulso la
afluencia de clientes, aumentoé el tamafio de la cesta de la
compra y asegurd un espacio privilegiado en los
aeropuertos de alto trafico.

El Impacto:

AEROPUERTO DE FRANKFURT: AEROPUERTO DE OMAN:

+32% +24.28%

DE VENTAS DE VENTAS

+3,1% +18.83%

DE VOLUMEN DE VOLUMEN

COLECCION DE CASOS DE EXITO DE GRAN CONSUMO




CASE STUDY:
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Walkers: “lconos del sabor -
apoya lo local”

Sabor Encuentra su Propdsito en una
Asociacion Nacional de Restauracion

El Desafio:

Tras el enorme éxito de la primera campana
Taste lcons, que celebraba los sabores de
cocina heroicos en asociacién con cadenas de
restaurantes conocidas, Walkers enfrentaron un
momento crucial. Después de un ano turbulento
para la industria hotelera, la marca queria volcar
su atencion en los restaurantes locales: los
independientes que habian mantenido
alimentado y reconfortado a la nacién en
tiempos desafiantes. La misidon era construir
sobre el valor impulsado por el sabor de la
marca, impulsar ventas significativas y usar su
plataforma para devolver algo a las
comunidades en todo el Reino Unido.

The Impact:

SENTIMIENTO POSITIVO
SIGNIFICATIVO DE LOS
PARTNERS MINORISTAS

NCOB

SAN
ONAL DEST
EL MENSAJE DE SUPPORT
LOCAL

A
gt
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El Enfoque de TLC:

DiseAdamos una campafna que combinaba sabor
irresistible con propdsito tangible. Asociandonos
con mas de 3,000 restaurantes a nivel nacional, los
compradores recibian 5€ de descuento para comer
en el local, takeaway o delivery a través de la Red
Nacional de Restauracion de TLC, por cada pack
de Walkers comprado.

El creative aproveché tres motivadores
poderosos:
e Nuestro amor por la comida para llevar - el
capricho que nunca pierde su atractivo.
e Nuestra justificaciéon para darnos un gusto - los
pequenos lujos que alegran la semana.
Nuestra pasiéon por apoyar lo local - una prioridad
post-pandemia para muchos hogare.

Desde el POS en los grandes minoristas hasta las
[lamadas en el envase vy la actividad de PR, la
campafa contd una historia mas grande que las
patatas fritas: se trataba de un sabor que alimenta
a las comunidades. Walkers se posiciond no solo
como una marca de snacks, sino como un
campeodn de la escena gastrondmica local,
alinedndose perfectamente con el propdsito de su
marca mientras crea una oferta atractiva para el
comprador.

Al mezclar la alegria de los sabores audaces con un movimiento para ayudar a los negocios locales a
prosperar, Walkers demostro que el gran sabor también puede ser una fuerza para el bien.

COLECCION DE CASOS DE EXITO DE GRAN CONSUMO




Unilever Rinso: “Ayo Main”

(iJugemos!)
Dando Vida a la Filosofia 'La Suciedad es Buena’

El Desafio:

dComo impulsas ventas Y refuerzas el propdsito
de marca y profundizas conexiones familiares sin
recurrir a descuentos en un mercado competitivo
de detergentes para la ropa?

El Enfoque de TLC:

Rinso de Unilever, la principal marca de detergente
para la ropa en Indonesia, se asocid con TLC
Worldwide para lanzar “Rinso Ayo Main” (Let’s
Play): una promocién nacional perfectamente
alineada con su narrativa "La Suciedad es Buena".
Con cada compra de productos de lavado Rinso,
los compradores podian reclamar una entrada
infantil gratis en cientos de atracciones premium
a nivel nacional, desde zooldgicos y museos hasta
parques tematicos y centros de juego.
Promocionado en 15.5 millones de paquetes y
apoyado por marketing en tienda y
comunicaciones digitales, la mecanica era simple:
subia tu tique de compra vy recibe al instante tu
vale de recompensa.

El Impacto:

0% §30%

DE AUMENTO DE DE TASA DE REPETICION
VENTAS DECOMPRA Y
PARTICIPACION

Como dijo un Brand Manager de Unilever:
“Rinso Ayo Main (Let’s Play) fue una promocion tematica unica en su clase hecha posible
gracias a la asociacion que tuvimos con TLC Marketing”.

Al ofrecer una recompensa de alto valor basada en experiencias que hablaba directamente a los
valores familiares, Rinso fortalecid su conexidén emocional con los compradores mientras
impulsaba el crecimiento de ventas, todo sin tocar el precio




reckitt

Reckitt Benckiser: “Walmart
Wellnhess”

Impulsando Ventas a Través de la Salud,
la Recuperacion y la Conveniencia

El Desafio:

Los periodos de enfermedades estacionales
presentan tanto un desafio como una
oportunidad para las marcas de salud. Reckitt
Benckiser queria aprovechar ese momento en
las tiendas Walmart: impulsando las ventas de
Mucinex, Delsym, Airborne y Digestive
Advantage, mientras entregaba algo de valor
real a los clientes preocupados por su salud.

Los objetivos eran claros:
¢ Incentivar la compra de productos de

salud estacionales sin recurrir a recortes
de precios.
Posicionar las marcas de Reckitt como
partners de confianza en salud y
recuperacion.
Ofrecer una recompensa que fuera muy
relevante, instantdneamente accesible y
facil de usar para la amplia base de
compradores de Walmart.

El Enfoque de TLC:

TLC cred una promocion que difumind la linea
entre el retail y el cuidado en el mundo real.
Cada compra de los productos participantes
venia con una consulta médica GRATUITA de
80 $ con un médico certificado a través de
Doctor on Demand.

Al hacer que la atencion médica se sintiera
tanto accesible como gratificante, Reckitt
posiciond sus marcas como mas gue una
compra transaccional, se convirtieron en parte
de la solucidén para el bienestar estacional.

Digestive
| Advantage A8

—

CONNECT WITH A TRUSTED,
BOARD-CERTIFIED DOCTOR
AT NO COST*

See.a Dec

El Impacto:

CONFIANZA DE LA
MARCA FORTALECIDA
AL ENTREGAR VALOR
QUE SE EXTENDIA MAS
ALLA DEL PASILLO DE
FARMACIA

DE AUMENTO DE VENTAS
DURANTE EL PERIODO DE
LA CAMPANA

ALTO ENGAGEMENT
CON UNA EXPERIENCIA
DERECOMPENSA
MOBILE-FIRST Y
CUSTOMER-FRIENDLY

A través de Walmart Wellness, Reckitt
Benckiser demostrd que, en el gran consumo,
los incentivos mas atractivos no solo ahorran
dinero a los clientes, sino que apoyan su
bienestar.




CASE STUDY:

Baci: “Moments of Love”

Impulsando Ventas y Diferenciacion
Redefiniendo el Huevo de Pascua

El Desafio: IN OGNI UOVO

. T UN’ESPERIENZA DA VIVERE

¢Como conviertes un huevo de Pascua

tradicional en algo mas significativo que UN'ESPERIENZA UNA GIORNATA
. o1 Qs lo- benessere

chocolate e impulsas las ventas en un mercado & .

estacional saturado?
UN MOMENTO
SPECIALE DI

El Enfoque de TLC:

Baci Perugina, parte del Grupo Nestlé,
reemplazd la baratija estandar dentro de sus
huevos de Pascua con un vale experiencial
garantizado, ofreciendo dias de spa : o
romanticos, atracciones familiares y e Scoprile tutte su
experiencias culturales disefiadas para se emozionidavivere.it
celebrar el amor en todas sus formas. La ok
promocion se dirigio a parejas y familias, y su
giro con propdsito se alined con la herencia de
amor vy afecto de Baci, al tiempo que dio a los
compradores una razén para elegir Baci sobre
los competidores commodities. El gancho
emocional de la campana fue claro: cada huevo
era un regalo de tiempo y memoria, un
Momento de Amor, no solo confiteria.

El Impacto:

DE VENTA AL
CONSUMIDOR (SELL-OUT) INTERANUAL

La activacion entregd tanto resultados comerciales como una narrativa de marca renovada,
diferenciando a Baci como la marca para regalos significativos en Pascua.

COLECCION DE CASOS DE EXITO DE GRAN CONSUMO



CASE STUDY:

DOLLAR SHAVE CLUB

Dollar Shave Club: “Celebrando a los padres”

Transformando Eventos de Calendario en Ventas para el Dia del Padre

El Desafio:

¢Como conviertes el Dia del Padre en una

ocasion de regalo que impulse las ventas de

maquinillas y el engagement de la marca en

una categoria competitiva? L

\ G BLADE

El Enfoque:

Dollar Shave Club de Unilever se asocié con
TLC para lanzar una campafa nacional del Dia
del Padre en las tiendas Target de EE. UU. La

- 9
promocion ofrecia a los compradores elegir lee FCIthel" S Day

entre una membresia de gaming gratis por
12 meses o una tarjeta regalo electrénica de a bOOSt

25 $ para comer: recompensas disefadas
para atraer tanto a compradores de regalos
como a clientes de cuidado personal
cotidiano, particularmente en la previa al Dia
del Padre. La promocion se complementd con
displays de alta visibilidad en tienda, shelf
talkers y anuncios digitales en el sitio de
Target con codigos QR que enlazaban a un
microsite de marca para una participacion
facil, proporcionando mayor awareness de la
marca y una experiencia de cliente perfecta.

1%

DE AUMENTO DE VENTAS PAR
ADICIONAL EN TIENDAS CON IPRARON
SHELF TALKERS JB POR

"

The Impact:

La campafa combind con éxito el atractivo del regalo con una clara diferenciaciéon y disrupcion
en tienda, convirtiendo el sentimiento estacional en crecimiento de ventas y adquisicion de
nuevos clientes.

COLECCION DE CASOS DE EXITO DE GRAN CONSUMO




CASE STUDY:

SNACK MORE)WIN MORE

‘Guaranteed Rewards of at least SGD xx with every pack

W WEEKLY
RAND PRIZE

Frito Lay: “Come mas

snacks, gana mas”

Asegurando Espacio Secundario e
Impulsando la Venta

El Desafio:

En un pasillo de snacks saturado dominado
por promociones de precio y marcas blancas,
écomo ganas la atencion de la Gen Z,
aseguras espacio secundario premium y
conviertes esa visibilidad en comportamiento
de compra repetitivo?

El Enfoque:

Llevamos la "energia TikTok"” a los snacks:

entregando gratificacion instantdnea en cada

paquete y dando a los minoristas una historia

diferenciada para respaldar con ubicacion

premium. Comenzando en Filipinas con el

concepto Everybody Wins: una recompensa

garantizada que hace sentir bien en cada

paquete. Los compradores descubrian

recompensas mobile first, compartibles en

redes sociales, como entradas de cine,

créditos de viaje y pases de entretenimiento

de nuestra red exclusiva de recompensas; mas

la oportunidad de ganar una estancia de 8

dias en un resort. El buzz y las recompensas

de alto valor percibido dieron confianza a los

minoristas para ofrecer cabeceras de géndola El Impacto:
y ubicaciones secundarias, sabiendo que la

promocion atraeria trafico y aumentaria el ;ﬁﬁﬂf.ﬁg'ﬂ'{m’"
tamano de la cesta.

Tras su éxito, la campanfa evoluciond a Snack
More, Win More en Singapur y Malasia, | J DEVISITAS AL SITIO SOLO
usando validacion de tique para reclamar EN FILIPINAS
recompensas y manteniendo el mismo
atractivo de satisfaccion inmediata, mientras La campafia influyé en el comportamiento de
aseguraba la visibilidad tanto en el lineal compra, asegurd ubicaciones de alto trafico e
como en los puntos de contacto en tienda. impulsé tasas de engagement de dos digitos,
demostrando que las recompensas instantaneas
de alto valor pueden ser una palanca tanto para
victorias de distribuciéon como para ventas
incrementales sin erosionar los margenes.

COLECCION DE CASOS DE EXITO DE GRAN CONSUMO




El Futuro de las Promociones de Gran
Consumo

Esta coleccidn prueba gue los consumidores no recuerdan precios, recuerdan
momentos. Las marcas presentadas aqui demostraron que el valor no tiene que
significar descuento vy, al elegir narrativas alineadas con su propodsito de marca y
complementarlas con recompensas basadas en experiencias, protegieron el margen,
impulsaron el volumen y construyeron una lealtad duradera, todo mientras creaban
campanas de las que sus clientes hablardn mucho tiempo después de la compra.

¢Listo para ver como podria funcionar para tu marca? Reserva una llamada de
descubrimiento hoy.

Reserva una Llamada de

Descubrimiento

Acerca de TLC Worldwide

TLC ofrece a las marcas una alternativa mas inteligente a los descuentos tradicionales.
Hemos diseflado y entregado miles de campafas para marcas globales de gran
consumo que prueban que hay una manera mas inteligente de crecer.

Ayudamos a los equipos de shopper y marca a ofrecer recompensas convincentes
basadas en experiencias que se sienten generosas para los consumidores pero que
cuestan solo una fraccion de su valor real. éEl resultado? Promociones escalables que
cuentan la historia de tu marca, conectan con las pasiones del consumidor y
maximizan los presupuestos.

Nuestro exclusivo ecosistema global de recompensas, construido durante 30 afos con
mas de 100,000 partners, nos permite ofrecer a cada comprador que califica una
recompensa de alto valor percibido, a un coste de solo céntimos por paquete.

Con una profunda comprension del consumidor y un modelo de coste fijo que protege

tu margen, ayudamos a las marcas a impulsar la expansion de la cesta, mejorar las
ventas, asegurar espacio secundario y deleitar a tus partners minoristas.

woRLDVWIPE
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