	ENTRY ID #:
complete aquí 
NOMBRE DE LA MARCA:   complete aquí

TÍTULO DEL CASO:
complete aquí

CATEGORÍA:
SHOPPER & E-COMMERCE
MARKETING 

_____________________________

FECHAS DE INSCRIPCIÓN

DEADLINES:

Primer Deadline:


3 DE MAYO


Cierre Extendido:

20 DE MAYO

¡Última oportunidad!:

 3 DE JUNIO 
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Instrucciones: 
·  El presente formulario aplica solamente para inscripciones en la categoría Shopper & e-Commerce Marketing. Un formulario diferente se utiliza para inscribir en las categorías de Multi-Market, Single Market, Éxito Sostenido o Impacto Positivo (Ambiental).
·  Para participar del certamen Latin American Effie 2019, su caso debe haber sido ejecutado entre el 1 de enero de  2018 y el 31 de marzo de 2019.

·  Los resultados deben estar vinculados directamente a este período de tiempo.
·  Los países de la región que califican para participar son: Argentina, Bolivia, Brasil, Chile, Costa Rica, Colombia, Cuba, El Salvador, Ecuador, Guatemala, Honduras, México, Nicaragua, Panamá, Paraguay, Perú, Puerto Rico, República Dominicana, Trinidad & Tobago, Uruguay, Venezuela.
·  El formulario completo no debe exceder las 10 páginas. 
·  Todos los datos y hechos que se presenten deben incluir fuentes específicas y verificables. Todos los datos que no estén acompañados de la fuente correspondiente no serán considerados. En las Bases de Inscripción se detalla la manera correcta de citar datos y fuentes.  
·  No incluir el nombre de AGENCIAS (de publicidad, de medios, PR, etcétera) en ninguna parte del formulario de inscripción ni de los materiales creativos.

·  No incluir imágenes de trabajos o logos de la competencia. 

·  Responda cada una de las preguntas o indicar NO APLICA (N/A) si corresponde. Las preguntas que no estén completas o los datos que no aparezcan respaldados por su fuente pueden llevar a la descalificación.
·  No serán aceptados los resultados posteriores al 31 de marzo de 2019, bajo ninguna circunstancia. Los jueces aprecian los casos convincentes, concisos y honestos.
·  Revise en detalle las definiciones de cada una de las categorías para revisar los detalles que se solicitan en cada caso. Los jurados podrán calificar de manera más baja si este requerimiento no se cumple. 
· Los casos de Brasil pueden ser inscriptos en inglés o en español.
Podrá revisar este documento desde el Sistema de Inscripción Online antes de finalizar la inscripción.



Detalles de inscripción 
1. Nombre de la marca   Haga click para ingresar el texto. 
2. Tipo de Producto/Servicio      Haga click para ingresar el texto.
3. Título del caso
  Haga click para ingresar el texto.
4. Está participando en:    Categoría Multi-market 
 Categoría Single Market 
       
Categoría de participación     Shopper & e-Commerce Marketing

5. País y período de tiempo para el caso:
País: Haga click para ingresar el texto.
Período total: Haga click para ingresar el texto.
Proporcionar fechas en DD/MM/AA para el lapso de tiempo total de su campaña incluso si comenzó antes o si terminará luego del período de elegibilidad que califica. 

Fecha de inicio: Haga click para ingresar el texto.
 Fecha de finalización: Haga click para ingresar el texto.

Indique el período de su caso que coincide con el período de elegibilidad de la presente edición.
Número total de países en los que el caso fue o es exhibido: Haga click para ingresar el texto.
6. Resumen Ejecutivo 
Proporcione un resumen ejecutivo de su caso en 100 palabras o menos, con el objetivo de brindar a los jurados una imagen clara del caso de estudio que están a punto de leer y de por qué deben considerarlo digno de un premio a la efectividad. 
Haga click para ingresar el texto.
SECCIÓN 1: ESTRATEGIA DE COMUNICACIÓN: DESAFÍOS Y OBJETIVOS – 23.3% DEL PUNTAJE

Esta sección provee a los jueces de un historial sobre los desafíos y objetivos. Los jueces asignarán 23,3% del puntaje total, basándose en la información que sea proporcionada aquí. 
En esta sección, los jueces evalúan si tienen el contexto necesario sobre la categoría de su industria, competidores y marca para entender su caso como la complejidad del desafío representada por sus objetivos. Sea cuidadoso y comparta el contexto necesario para que los jueces no familiarizados con su industria entiendan el alcance de su esfuerzo.

Antecedentes de Mercado
7. Describa los antecedentes de mercado relacionados al país al que refiere la inscripción del caso.

Explique cualquier característica relevante o tendencia única para este mercado/país que lo distinga de otros países de la región. (Por ejemplo, si hay regulaciones gubernamentales en el lugar, si el mercado es  excepcionalmente grande o pequeño, etc.). Destaque cualquier punto específico y relevante que los jurados deban conocer para evaluar mejor el caso en el contexto del país. 

Haga click para ingresar el texto
Desafío estratégico + Objetivos


8. A) ¿Cuál era el estado del negocio de la marca y del mercado o de la categoría en la que compite, antes de que comenzara su esfuerzo publicitario?
Proporcione información acerca de la categoría, competencia y contexto del mercado (ej.: principales gastos de la competencia, posición en el mercado, categoría de referencia, etc.) Comparta información sobre la compañía/marca. 
Haga click para ingresar el texto.
B) ¿Cuál fue el desafío de la estrategia de comunicación? Proporcione el contexto con respecto al grado de dificultad de este desafío y detalle la necesidad del negocio que este esfuerzo publicitario estaba destinado a abordar.
Manifieste los problemas del negocio que su esfuerzo publicitario estaba destinado a tratar y los retos/oportunidades específicos que debió enfrentar el cliente y/o la marca.
Haga click para ingresar el texto.

C) ¿Cuáles fueron sus objetivos? ¿Cuáles fueron los Indicadores Clave de Desempeño (KPIs) sobre sus objetivos? Indicar metas específicas
Su participación debe incluir uno o todos los objetivos que aquí se mencionan: A. Cuantificable, B. Comportamental, C. Perceptual /Actitudinal. Indique metas específicas para aquellos objetivos que aplican a su campaña y las herramientas de medición que planeó usar. Proporcione un porcentaje (%) o un número (#) para cada una de sus metas. Debe brindar un punto de referencia y un contexto para sus metas vs. años anteriores, situando esto en el marco de un ambiente competitivo y una categoría. Explique por qué los objetivos son importantes para la marca y el crecimiento del negocio, y cuáles de esos objetivos fueron los más importantes. Explique cómo los objetivos evolucionaron y por qué.

Haga click para ingresar el texto.
D) Defina al segmento de compradores.

Resalte el momento de compra, las motivaciones, comportamientos, y la mentalidad del comprador
Haga click para ingresar el texto.

SECCIÓN 2: INSIGHTS E IDEA ESTRATÉGICA– 23.3% DEL PUNTAJE

Esta sección requiere que explique a los jueces su proceso estratégico. Los jueces asignarán 23,3% del puntaje total, basándose en la información que sea proporcionada aquí. Resuma cómo los comportamientos y actitudes de su audiencia, y/o la situación del negocio lo encaminaron hacia los insights específicos que llevarían al éxito de su marca y cómo esos insights participaron en su idea estratégica.
Idea

9. A) ¿Cuál fue el insight del comprador que lo condujo hacia la gran idea? ¿Cómo llegó a ese insight?
Describa lo que lo llevó a su idea (ej.: insights del negocio o del consumidor, un insight basado en datos, una oportunidad de mercado/ marca, etc. Explique cómo la idea fue originada y cómo se aplica al desafío. Revele la verdad subyacente que condujo o lo inspiró al pensamiento creativo. Identifique las barreras existentes  del comprador y cómo fueron superadas. ¿Cuál fue la mentalidad o comportamiento del comprador que se buscaba cambiar? Indique los matices entre comerciantes (si aplica). ¿Se acercó a minoristas individuales basándose en distintos insights? 
A los fines de su participación, un insight no es solo una observación basada en un estudio; es el insight estratégico, único para su marca y audiencia, que fue aprovechado para cumplir sus objetivos. 

 Haga click para ingresar el texto.
B) En una sola oración, formule su gran idea.
¿Cuál fue la idea central que condujo sus esfuerzos y lo llevó a unos resultados impactantes? ¿Cuál fue el verdadero corazón del éxito de este caso? La gran idea no es la ejecución ni el lema.

Haga click para ingresar el texto.
SECCIÓN 3: LLEVANDO LA IDEA A LA VIDA – 23.3% DEL PUNTAJE

PREGUNTA 10 + EJEMPLOS CREATIVOS

Esta sección se relaciona con cómo la manera en que fue llevada a la vida – incluyendo su creatividad, comunicaciones y estrategias de medios y el trabajo en sí mismo. Los jueces asignarán 23,3% del puntaje total, basándose en la información que sea proporcionada en las preguntas 10A y 10B y en su trabajo creativo como se presenta en el reel y en las imágenes para la evaluación.  
Preguntas 10a&b: Resuma claramente sus estrategias y relaciónelas con su audiencia e insights.
Reel Creativo: En el reel, los jueces esperan ver ejemplos de los puntos explicados íntegramente. Los jueces no evalúan la calidad de la producción del reel en sí; evalúan el trabajo creativo que salió al mercado, mientras se relacione con su desafío, insights y estrategia.


Llevando la idea a la vida


10. A) ¿Cómo llevó su idea a la vida?  Explique la estrategia de comunicación, incluyendo su estrategia de medios, y la razón fundamental detrás de las elecciones de canal.
Describa y comparta la razón detrás de la estrategia de comunicación que llevó su idea a la vida (online y offline), relacionada con los insight del comprador y el desafío estratégico descriptos anteriormente. ¿Cómo sus estrategias creativas y de medios trabajaron en conjunto para alcanzar a su segmento de compradores. Explique la estrategia omni-canal, incluyendo todas las partes en el recorrido de compra (in-store. Digital, mobile, e-commerce, etc.)

¿Cómo relacionó el insight a las elecciones de canal, y qué papel tuvo eso dentro de la estrategia para llevar la idea a la vida en general? Explique su estrategia de medios y por qué las elecciones de canal realizadas fueron las correctas para su audiencia y su idea. ¿Su estrategia de comunicación fue cambiando a lo largo del tiempo? De ser así, ¿cómo lo hizo?

Haga click para ingresar el texto.
B) Puntos de contacto de comunicación. Controle todos los puntos utilizados para este caso.
Indique a continuación, todos los puntos de contacto de comunicación utilizados para este caso. A lo largo del caso deberán presentarse los respectivos detalles y, dentro de los materiales creativos deberán mostrarse al menos un ejemplo de cada punto de comunicación marcado a continuación, que haya sido esencial para el éxito de su esfuerzo publicitario. Por ejemplo, si marca 30 casilleros y 10 fueron la clave para alcanzar los resultados y explicados como esenciales en el formulario, esos 10 deben ser incluidos dentro de sus materiales creativos.                                     
	Pre/Durante/Post
	 Pre/Durante/Post
	 Pre/Durante/Post

	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	Retail Experience
	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 
	Direct
	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 
	Print

	
	 FORMCHECKBOX 
 POP
	
	 FORMCHECKBOX 
 Mail
	
	 FORMCHECKBOX 
 Retailer Specific Publication

	
	 FORMCHECKBOX 
 In-Store Video/Kiosk
	
	 FORMCHECKBOX 
 Email
	
	 FORMCHECKBOX 
 Newspaper – Print

	
	 FORMCHECKBOX 
 In-Store Merchandising
	
	 FORMCHECKBOX 
 Retailer Specific
	
	 FORMCHECKBOX 
 Newspaper – Digital

	
	 FORMCHECKBOX 
 Sales Promotion
	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	Sampling
	
	 FORMCHECKBOX 
 Magazine – Print

	
	 FORMCHECKBOX 
 Retailtainment
	
	 FORMCHECKBOX 
 In-Store
	
	 FORMCHECKBOX 
 Magazine – Digital

	
	 FORMCHECKBOX 
 Store within a Store
	
	 FORMCHECKBOX 
 OOH (event)
	
	 FORMCHECKBOX 
 Custom Publication

	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	Digital/Interactive
	
	 FORMCHECKBOX 
 Direct Mail
	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	OOH

	
	 FORMCHECKBOX 
 MFR/Retailer Website
	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	Shopper Involvement
	
	 FORMCHECKBOX 
 Airport

	
	 FORMCHECKBOX 
 Developed Retailer  
   Site Content
	
	 FORMCHECKBOX 
 WOM
	
	 FORMCHECKBOX 
 Transit

	
	 FORMCHECKBOX 
 Display Ads
	
	 FORMCHECKBOX 
 Consumer Generated
	
	 FORMCHECKBOX 
 Billboard

	
	 FORMCHECKBOX 
 Social Networking 
	
	 FORMCHECKBOX 
 Viral
	
	 FORMCHECKBOX 
 Place Based

	
	 FORMCHECKBOX 
 Gaming
	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	Sponsorship
	
	 FORMCHECKBOX 
 Otros

	
	 FORMCHECKBOX 
 Otros
	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	Events
	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	TV

	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	Packaging
	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	Radio
	
	 FORMCHECKBOX 
 Co-op

	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	Product Design
	
	 FORMCHECKBOX 
 Spots
	
	 FORMCHECKBOX 
 Spots

	
	 FORMCHECKBOX 
 Account Specific
	
	 FORMCHECKBOX 
 Promo/Endorsements
	
	 FORMCHECKBOX 
 National Tagged Spots

	
	 FORMCHECKBOX 
 Promo Specific
	
	 FORMCHECKBOX 
 Program/Content
	
	 FORMCHECKBOX 
 Branded Content

	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	Pricing
	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	Distribution Changes
	
	 FORMCHECKBOX 
 Sponsorship

	
	 FORMCHECKBOX 
 Trade
	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	Guerrilla
	
	 FORMCHECKBOX 
 Product Placement

	
	 FORMCHECKBOX 
 Couponing
	
	 FORMCHECKBOX 
 Street Teams
	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	PR

	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	Mobile/Tablet
	
	 FORMCHECKBOX 
 Tagging
	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	Trade Communications/ Promo

	
	 FORMCHECKBOX 
 App
	
	 FORMCHECKBOX 
 Wraps
	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	Trade Shows

	
	 FORMCHECKBOX 
 In-App or In-Game Ad
	
	 FORMCHECKBOX 
 Buzz Marketing
	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	Branded Content

	
	 FORMCHECKBOX 
 Messaging/Editorial/ 
     Content
	
	 FORMCHECKBOX 
 Ambient Media
	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	Search Engine Marketing (SEM/SEO)

	
	 FORMCHECKBOX 
 Display Ad
	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	 E-commerce
	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	Social Media

	
	 FORMCHECKBOX 
 Location-based     Communications/ Real Time Marketing
	
	
	 FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 
 /  FORMCHECKBOX 

	Otros ______________________________

	
	 FORMCHECKBOX 
 Otros
	
	
	
	



C) Seleccione y explique otros componentes del marketing activos durante este período.
Seleccione los componentes que estuvieron activos y explique el efecto de aquellos seleccionados a continuación.
	 Ninguno
	 Distribución escalonada

	 Cupones
	 Cualquier otra herramienta de marketing para la marca, en el periodo de tiempo de este esfuerzo.

	 CRM/Programas de Fidelización
	 Rebajas/Cambios de precio

	 Regalos/Muestras gratis
	 Otros _______________



Explique los componentes seleccionados a continuación:

Haga click para ingresar el texto.
D) Inversión en Medios
Seleccione la inversión (medios comprados y donados), sin incluir las tarifas de agencias o gastos de producción, por los esfuerzos descriptos en este caso. Dado el “espíritu” de esta pregunta use su juicio en lo que constituye tarifas, producción y el amplio abanico que implican los medios- desde espacio donado hasta costos de activación. Controle uno a uno cada cuadro. Detalle el contexto alrededor del presupuesto.

 *Todos los valores deben ser expresados en dólares estadounidenses (USD). 
	Año actual: 
	Año anterior: 

	 No Aplica

	
	 No Aplica

	 Menos de $100K
	 $1M – hasta $5M
	 Menos de $100K

	 $1M – hasta $5M

	 $100K – hasta $250K
	 $5M – hasta $10M
	 $100K – hasta $250K
	 $5M – hasta $10M

	 $250K – hasta $500K
	 $10M – hasta $20M
	 $250K – hasta $500K
	 $10M – hasta $20M

	 $500K – hasta $1M
	 $20M y más
	 $500K – hasta $1M
	 $20M y más



En comparación con otros competidores en esta categoría, el presupuesto es:
 No Aplica Mayor    Similar    Menor  
En comparación con el gasto general de la marca el año anterior, el presupuesto este año es: 

 No Aplica


 
 Mayor    Similar    Menor  
Explique en relación al presupuesto, si lo desea.
Haga click para ingresar el texto.
E) Medios propios 
Explique sobre medios propios (digitales o físicos, de la compañía o bienes raíces) que actuaron como canales de comunicación para el contenido de este caso. (Ejemplos de medios propios: sitio web corporativo, redes sociales, packaging, una tienda de la marca, flota de buses, etc.)
Haga click para ingresar el texto.

F) Patrocinio
Indique si sus esfuerzos contaron o no con algún patrocinio. O escriba “No Aplica”
Haga click para ingresar el texto.
SECCIÓN 4: RESULTADOS – 30% DEL PUNTAJE

Esta sección se relaciona con sus resultados. Los jueces asignarán 30% del puntaje total, basándose en la información que sea proporcionada aquí. Asegúrese de proporcionar información de contexto y explicar la importancia de sus resultados y su relación con el negocio de su marca. Se alienta a los participantes a conectar los resultados a los objetivos detallados en la Sección 1. Los jueces también esperan conocer acerca de cualquier otro factor que haya podido impactar en los resultados de esta sección.
Resultados
11. ¿Cómo sabe si funcionó?  (Incluya KPIs) ¿Por qué estos resultados son importantes para la marca?

11. A Detalle por qué considera un éxito sus esfuerzos. Refiérase a su segmento de compradores y directamente a sus objetivos y KPIs. Demuestre cómo alcanzó o excedió esos objetivos utilizando métricas cuantitativas y de comportamiento, como cualquier otra herramienta de medición o información. Proporcione un periodo de tiempo claro para toda la información detallada. De ser posible, use cuadros/gráficos para exponer resultados 

Haga click para ingresar el texto.

11.B Expliqué por qué, con el respectivo contexto, estos resultados son importantes para su categoría y el negocio de la marca. ¿Cómo sus esfuerzos condujeron su negocio? Para información confidencial, será necesario agregar pruebas de desempeño o sumarlas como porcentajes, de ser necesario. Los resultados numéricos que carezcan de un contexto que explique por qué fueron importantes, serán ignorados. Proporcione métricas previas y posteriores y una comprensión de las normas de la industria y de la categoría. Debe mostrar cómo los KPIs alcanzados se conectaron individualmente y cómo impactaron en conjunto el éxito general de sus esfuerzos.
Nota: Solo los resultados que se encuentren dentro del periodo 01/01/2018 al 31/03/2019 serán evaluados por los jueces. Las fechas de todos los resultados presentados deberán ser incluidas para evitar confusión. No incluya resultados después del 31/03/2019. Esto podrá resultar en descalificación

Haga click para ingresar el texto.
12. Más allá de sus esfuerzos ¿hay algún aspecto del mercado que pudo haber afectado los resultados del caso? Explique cualquier otro factor, ya sea que lo involucre o no, y que pueda haber contribuido a sus resultados.
Debe contestar esta pregunta o escribir “ningún otro factor”. Recuerde, que las comunicaciones de marketing rara vez funcionan aisladas y esta es su oportunidad para explicar qué es lo que estaba sucediendo para convencer al jurado del impacto de su caso haciendo alusión a factores como el clima, los precios, la distribución, factores económicos, etc. El participante es alentado a utilizar este espacio para descartar factores que los jueces puedan llegar a creer influyentes en sus resultados.

Haga click para ingresar el texto.
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Desde 1968, Effie ha promovido el valor del marketing efectivo como impulso para un crecimiento significativo de la industria. Effie, es una organización educativa sin fines de lucro, comprometida como siempre en el reconocimiento a los profesionales del marketing que están creando las ideas más efectivas del año: ideas que funcionan.


Effie es un certamen abierto a todas las formas de efectividad: los criterios determinantes para medir la efectividad tienen en cuenta el nivel de desafío de sus objetivos y la importancia de los resultados logrados contra esos objetivos. Al preparar su inscripción, haga saber al jurado cómo inspiró el cambio, construyó su marca e hizo crecer su negocio. Sea honesto, conciso y tenga en cuenta que proporcionar contexto es crucial.


¡Esperamos contar con su campaña en el certamen de este año!








GUÍA DE INSCRIPCIÓN-SHOPPER & e-COMMERCE� 





Recordatorio: ¿Respondió todas las preguntas citando correctamente las fuentes para toda la información, hechos y resultados? 
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