Plan de Fidelización para Dependientes.
Bosquejo a desarrollar.

Yo no lo plantearía simplemente como un programa de puntos. Lo diseñaría como un programa de fidelización + conocimiento + reconocimiento + generación de sell-out, con una economía que se autofinancie parcialmente con la venta incremental.
Objetivo estratégico
Convertir al dependiente del canal distributivo en embajador y recomendador activo de Universal, incrementando su conocimiento, preferencia y vínculo emocional con la marca, y premiándolo por comportamientos que generen crecimiento rentable.
La ecuación sería:
Conocer Universal → recomendar Universal → vender Universal → acumular → vivir experiencias → aumentar fidelidad → volver a recomendar.
Y mediríamos si realmente aumenta el sell-out por tienda/dependiente, no solamente cuántos puntos entregamos.

Crearía niveles:
🥉 Bronce
🥈 Plata
🥇 Oro
💎 Diamante
Para subir de nivel necesitás combinar:
· ventas, 
· capacitaciones, 
· conocimiento, 
· permanencia, 
· cumplimiento de desafíos. 
Y cada nivel desbloquea beneficios.
Esto genera algo psicológicamente muy potente
El dependiente no quiere perder su nivel.
Un competidor puede ofrecerle un incentivo puntual de $20.000.
Pero abandonar Universal podría significar perder:
· su nivel Oro, 
· puntos, 
· experiencias, 
· beneficios, 
· reconocimiento. 
Ahí empezás a construir costo emocional de cambio.

UNIVERSAL TE PREMIA
Sería la capa de gamificación.
Cada mes hay desafíos diferentes.
Por ejemplo:
“Mes de las ollas a presión”
Vendé:
· 5 → 100 puntos 
· 10 → 300 puntos 
· 20 → 800 puntos 
O:
“Reto Monarca”
Los primeros 100 dependientes que vendan determinada cantidad obtienen puntos adicionales.
También podemos crear:
· rankings regionales, 
· desafíos entre ciudades, 
· rachas de ventas, 
· multiplicadores, 
· premios sorpresa. 
Pero evitaría que el programa se transforme en una competencia donde solamente ganen los vendedores de tiendas grandes. Hay que normalizar metas según potencial del PDV.

FAMILIAS UNIVERSAL
Acá creo que podemos diferenciarnos mucho.
No haríamos un catálogo lleno solamente de:
· licuadoras, 
· ollas, 
· electrodomésticos. 
Porque el dependiente vende esos productos todos los días.
Yo haría que los puntos compren experiencias que normalmente no se compraría para sí mismo.
Por ejemplo:
· Cine para cuatro. 
· Cena en familia. 
· Parque de diversiones. 
· Día de spa. 
· Partido de fútbol. 
· Conciertos. 
· Fin de semana en hotel. 
· Viajes. 
· Pasajes. 
· Celebración de cumpleaños para los hijos. 
· Bonos educativos. 
· Experiencias gastronómicas. 
Y también premios prácticos:
· mercado, 
· combustible, 
· telefonía, 
· plataformas de streaming, 
· bonos digitales. 
La combinación de aspiracional + cotidiano suele funcionar mejor.

A esto hay que agregarle análisis financiero de viabilidad, recursos tecnológicos necesarios, segmentación de clientes y capacitación.



