EL PROBLEMA DE NEGOCIO DE CISCO

Los consumidores no tenian una conexién emocional (aparente) con Cisco,
era una marca puramente funcional. Muchos consumidores tenian ideas
falsas sobre sus origenes y su rol actual en la sociedad.
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CON ZMET, CISCO LE PREGUNTO A SUS CONSUMIDORES,

EL NOMBRE DE LA EMPRESA ERA RECONOCIBLE, TOMADORES DE DECISION DE NEGOCIOS GERENTES DE

PERO LA MAYORIA DE LOS CONSUMIDORES ITY EMPLEADOS DE CISCO SOBRE SUS...
ESTABAN CONFUNDIDOS RESPECTO A QUE
HACIA CISCO, ;POR QUE EXISTIA? “Pensamientos y sentimientos sobre Cisco,

Yy que los expresaran a través de imagenes.”
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LA EMPRESA UTILIZO LOS INSIGHTS DERIVADOS
DEL ZMET® PARA GUIAR Y DISENAR UNA
iniciativa muti-plataforma de comunicacion

y re-posicionamiento que incluyé un redisefio
de su logotipo.
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CON EL ZMET OTICON APRENDIO QUE LOS
USUARIOS DE LOS APARATOS AUDITIVOS SE
SIENTEN ATRAPADOS EN SU PROPIO MUNDO.
EL APARATO AUDITIVO DEBERIA POSICIONARSE
COMO ALGO QUE TRANSFORMA Y ABRE LAS
PUERTAS A UN NUEVO MUNDO.

Your new life
starts now
OTICON DESARROLLO UNA NUEVA LINEA DE
Mtisdadiig Dl With Delea, PRODUCTOS LLAMADA DELTA CUYO POSICIONA-
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