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un caso de eficacia:

Bosch

el anunciante:

Bosch es una marca multiproducto y bajo el mismo logotipo conviven piezas y recambios de automovil,
herramientas eléctricas, grandes electrodomésticos y PAE (pequefio electrodoméstico). Su principal
campo de actuacion es la linea blanca, mercado donde la marca, con una historia de apenas 15 afos
en Espana, se ha convertido en la marca mas deseada del sector.

el briefing:

Bosch lanza la primera plancha con funcion automatica, un modelo con una posicion “auto” que permite
planchar cémodamente cualquier tipo de tejido sin necesidad de cambiar la temperatura en el display.
El display electronico puede ser percibido con temor por aquellas personas mas tradicionales,
acostumbradas a los selectores mecanicos, por lo que es necesario mostrar la facilidad de uso.

Las ventajas de la plancha automatica son Utiles tanto para los planchadores inexpertos como para los
expertos, por lo que hay que evitar que la plancha sea percibida como un electrodoméstico “para torpes”.
El objetivo con el nuevo modelo era dominar en el segmento alto, donde se encuentran los lideres
histéricos. Para ello, necesitaba lanzar un producto innovador que le permitiera desmarcarse de todos
los demas modelos del mercado, y comunicarlo de forma clara y contundente.




DDB’

la estrategia:

El planteamiento creativo debia subrayar la importancia del selector automatico de temperaturas. Para
ello, debiamos buscar una situacion que estuviera vinculada a un insight de consumidor, ya que
deseabamos cambiar sus percepciones y que el consumidor empezara a pensar en la importancia de
una prestacion inédita hasta el momento: una plancha para toda la familia.

La variedad de tejidos y la posibilidad de plancharlos todos sin tener que preocuparse por los posibles
problemas, cada vez mas frecuentes por los aumentos desmesurados de potencia, era un elemento
especialmente atractivo para las consumidoras y un elemento que marcaba la diferencia contra los
competidores. Las consumidoras se declaraban dispuestas a pagar un precio mas alto por disponer
de esta prestacion. Solo necesitdbamos un key visual que lo reflejara.

la creatividad

television:

Preguntale a mama a qué temperatura Preguntale a mami a qué temperatura Que a qué temperatura se plancha el...
se plancha la pana se plancha la... lana el lino

Que cémo se plancha el hilo con una funcién automatica

) BOSCH

Innovacién para tu vida
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para todo tipo de tejidos. Bosch. Innovacién para tu vida.



gréfica:

los resultados:

En primer lugar, cabe destacar la capacidad de crear una nueva categoria: en un mercado estancado,
las planchas automaticas han significado un impulso clave para revitalizar la categoria. Durante el periodo
de campafia aumentaron los indicadores de notoriedad de la marca. Se consiguié aumentar el Top of

Mind en un 10% y un 16% de notoriedad espontanea.

En 2007 la marca experimentd un espectacular crecimiento de ventas de planchas automaticas de este
segmento de precio, en comparacion a 2006. Se pasaron de 9.185 planchas vendidas en 2006 a 59.804
en 2007, lo que suponia un incremento del 650%. La plancha automatica se convierte en el tercer
modelo mas vendido tras el periodo de campafia, con un sobreprecio de un 70% mas cara que la
primera plancha mas vendida.

Se produce un importante incremento de la cuota de mercado de Bosch en planchado, especialmente
alto si lo analizamos en valor. Las ventas de la plancha automatica Bosch han hecho crecer a Bosch,
y al mercado de planchas en general, en los segmentos de mas valor.
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