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—Compania: HIME="rHMEDIA

— Contacto Alejandro Giménez
—Cargo! BrandHManager Flan

— E-mail: alejandro.gimenez®@uink.es
- Direccidn: Ed, Gral, Ferdn 48

- CF.Frovincial 2868268 Madrid

- Teléfono +3491915562

EQUIROIDE INCIMIE MTES
CRISTINA BARGOSA, FILAR MARZO,

ALVARD BARRERA, SARA GALLEGO,
CARMEM GOMZALEZ, EVA JIMENEZ,
SOMIA CRUZ, BORJA MEMSOTTL

EQUIBOIDE{TIASIAGENCIAS)
MARTA FASAMOM, IRENE IGLESIAS,

ROCIO LATORRE, ALE JAMDRO GIMEMEZ
IVAH RAMOS, FAULA FARAMO,

BEATRIZ ABAD, MIGUEL OROZCAO,
DAMIEL MARTIM, ALBERTO FASCUAL,
CHRISTIAM RODRIGUES.

Anunciante: WOOAFOME

Froductol FLATAFORMA de Fidelizacion MIERCOTEEES

Marcal WODAFOHE

Sector: Telecomunicaciones

- Agencia: TMEDIA-HINK

-Fecha deainicio! 1819

- Fecha de finalizacidn: 82/28

- Fresupuesto de Medios 35.86860E distribucidn © produccidn, etc.)

- Enumeracian de fuentes g herramientas de investigacion utilizadas:
Googlefinalytics; Adobefnalytics, Interaccidn en La App: Appsfluer;
Datos de campanal Facebookfds, Tracking de marca Vodafone CGFED,
CHMC, Facebook Insights, IAG M1 Fannel CDent=su Aegis Hetwork
Fiesearch, Informe Ditrenda Mobile en Espana, AppBrain, Estudio
Descubriendo los E-sports en Espana 22 edicion 2019 HINKETTD

- fAimbito de la campafia: Hacional
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Miércolfeees!

Plataforma de videojuegos de Vodafone

CANDIDATURAEFICACIAA
CATEGORIA ESPECIAL
PRESUPUESTO INFERIOR A 200.000€

1.1.SITUACION DE
PARTIDA

El sector de las
comunicaciones ha
vivido en los Ultimos
tiempos una guerra de
oferta comercial donde
el precio se alza

como el principal driver
de contrataciény las
portabilidades y cambio
de compafiia de
telecomunicaciones
estd a la orden del dia
en este sector. La
CNMC confirmaba que
en 2018 se habfan producido
7,5M de cambio de operador
entre telefonfa movil y fija.
Ademés, es un sector en el que
la satisfaccién del cliente es
menor. La televisién de pago y
la banda ancha fueron de los
servicios peor valorados en
2019 segun la encuesta de
panel de hogares de la CNMC.

1.ESTRATEGIA

Por su parte, el cliente de
servicios de

telecomunicaciones se habfa
convertido en un cazador de
precios bajos y las
compafiias se volcaban en
una clara estrategia de
captacién, perdiendo de vista
la retencién y satisfaccién
del cliente.

En este contexto y durante el
primer semestre del 2019,
Vodafone experimentaba
una pérdida considerable de
clientes, tras dejar de emitir
el fUtbol en su oferta de
televisién, y por la amenaza
constante de las operadoras
low cost. Es por ello que los
objetivos de la compafiia
para os siguientes meses se
centraron en retenery
fidelizar a sus clientes.

Uno de los pilares de esta
nueva estrategia era el
lanzamiento de una App, que
permitfa a los clientes
consultar su actividad y
consumo de datos, asi como
gestionar la facturacién de

su contrato: Mi Vodafone. Con
este nuevo servicio, Vodafone
estaba trabajando para mejorar
la atencién que recibian los
usuarios, fomentando la
autogestién. Sin embargo, el
uso de la aplicacion entre los
clientes era bajo.

UNO DE LOS PILARES
DE ESTA ESTRATEGIA
ERA SUNUEVA APP

Por otro lado, aunque la
compafiia ya contaba con
diversas acciones de
fidelizacion que se accionaban
desde diferentes equipos y con

distintos objetivos, no existia un

programa Unico que actuase
sobre la retencion del cliente
de manera conjunta.

Asi en 2019 Vodafone lanza un
nuevo y ambicioso programa
de fidelizacién de clientes. Una
de las principales
caracteristicas de este
programa consistia en un
potente sistema de

recompensas, que estaria
ligado a un dia de la semana:
Miercoyeees, el dia donde el
cliente siempre tendré un
regalo/sorpresa por parte de
Vodafone. Estas recompensas
consistian en 1) Descuentos
en servicios de terceros, 2)
Delight semanal para aquellos
clientes que participeny 3)
Sorteo de premios.

La plataforma Miercoyees se
lanz6 en septiembre de 2019,
desarrollada 100% en canales
digitales e integrada dentro de
la App de Mi Vodafone, con
una clara finalidad, potenciar
la descargay recurrencia de la
misma, asf como continuar
trabajando la satisfaccién de
los clientes de Vodafone.
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1.2. RETO Y OBJETIVOS

Unavez se cred y se dio a comunicacién en continuidad,  objetivos globales App MiVodafone
conocer el programa de que: -Y por otro, diera a conocer Y todo ello con un
fidelizacion a los clientes, el -Por un lado, siguieradandoa  los incentivos a los clientes presupuesto reducido.
gran reto con el que conocer la plataforma de de manera periddica,

Vodafone se encontraba era fidelizacion Miercoyeees fomentando la participacion

cémo podia realizar una y construyendo sus yelusodela

OBJETIVOS DE MARKETING

Buenos dias =

Objetivos Globales de la Plataforma Miercoyeees: O

- Reducir el CHURN en 2,3% de 10/19 a 03/20 @ Datos méviles
6,0 GB disponibles de tus 8,0GB
- Incrementar el NPS de nuestros clientes e

- Mejorar la imagen entre nuestros clientes E e
Tu dltima factura ROy

- Incrementar la consideracion 2899¢ frgevspm—

2,38¢€

- Incrementar la penetracion de la App Mi Vodafone
en un +10%: Tiene que servir como palanca para que
los clientes utilicen la app. Descubre

Nuevas tarifas con

- Incrementar Recurrencia en la App en 100.000 datos T Gk
wi =

sesiones al mes. EL entrar todos los “miércoles” a ver
qué regalo tienen, debe de convertirse en un habito.

OBJETIVOS DE COMUNICACION

Dado que el presupuesto adicionales con el fin de
con el que Vodafone obtener el mejor rendimiento
contaba era muy reducido, de la comunicacién que se
se establecieron objetivos iba a realizar:
Buscar la menor dependencia de Buscar una menor dependencia de los Mejorar el performance de campafia
los formatos convencionales medios pagados que hacen para permitirnos obtener los KPIS
establecidos, que limitan nuestra insostenible la presencia en de negocio esperados con una
capacidad de construir continuidad en los medios en menor inversién en medios
diferenciacion. umbrales méximos de cobertura y pagados.

frecuencia.
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1.3. DECISIONES ESTRATEGICAS

1.3.1. Uso de Instagram
Stories como canal clave
donde desarrollar nuestra
accion

1.3.2. Apalancar en
creatividad en medios para
destacar:

CON UNA
PENETRACION DEL
85% LAS RRSS ERAN
EL CANAL PERFECTO

1.3.3. Gamificacion como el
Mejor recurso para aportar
valor adicional al cliente:

Personajes asociados
a tendencias como

La Casade Papel




1.3.4. Uso de tecnologia para
mejorar la experiencia de uso
y nos permitiera llevar al
usuario hasta la App de Mi
Vodafone.

El objetivo de fomentar uso
de la App entre los clientes
era clave y suponia un
importante reto. En los
altimos afios hemos vivido un
boom de aplicaciones, seglin

datos de AppBrain,
actualmente existen méas de
2,9M de aplicaciones en el
mundo. En Espafia un
Smartphone tiene una de
media 80, sin embargo, la
media que utilizan los
usuarios es de 9 diarias y 30
mensuales. Por ello no
podfamos dejar pasar ni la
méas minima oportunidad

para hacer llegar a los clientes
auna App donde
encontrarian regalos

clickalaAppoalaAppleo
Google Store (en caso de no
tenerla). Asf estariamos
evitando posibles puntos de
fuga durante el journey del
usuario y facilitando su
participacion.
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Por ello decidimos utilizar
tecnologfa Deep-Link que nos
permitia ofrecer al cliente
Vodadone un customer
journey personalizado lo méas
simple y facil posible,
derivandole, una vez haga

LA ACCION DE GAMIFICACION

DE LA PLATAFORMA

MIERCOYEEES

DE VODAFONE

Bienvenido a la Accion de gamificacion de la Plataforma MIERCOYEEES de Vodafone

DESCRIPCION DE LA CAMPANA

2. EJECUCION

La accion Miercoyeees de
Vodafone, consiste en una
accion tactica con una
dindmica distinta e
innovadora que convive
con una campana
convencional en medios,
ambas enfocadas en dar a
conocer los premios que
estaban esperando a los
clientes en la plataforma
de fidelizacién de
Miercoyeees, pero
utilizando lenguajes
diferentes: contenidos vs
publicidad.

Asi, creamos adictivos
videojuegos cada semana
con un disefio retro
inspirado en 8 bits, en el

que gracias a su estéticay
jugabilidad conseguimos
atraery retener a nuestro
target. Un formato en
tendencia que nos ayudé a
generar notoriedad y brand
love. La accion estaba
basada en 3 pilares:

Premios+Gamificacién+
Tecnologia Deep-Link

¢En qué consistia la accion
de gamificacién de la
Plataforma Miercoyeees?
Cada semana se
entregaban premios desde
la plataforma Miercoyeees,
pero tan solo algunos
tuvieron el privilegio de

contar con un juego
creados adhoc para ellos.

Desarrollamos 7 juegos
sobre la plataforma de
Instagram, en formato
stories. Cada uno con
tematica diferente, "]T.
inspirado en el delight que
durante esos dias estuviera
disponible para los clientes
y adaptado hasta el mas
minimo detalle al partner
que ofrecia el premio.

v
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7 JUEGOS CREADOS ESPECIFICA-
MENTE PARA INSTAGRAM, EN
FORMATO STORIES




LA DINAMICA DE EJECUCI‘ON
DE CADA JUEGO CONSISTIAEN:

2

Diseno 8bits de elementos

Generacion de archivo beta
(revision: responsive, tamafio de
textos, funcionamiento de botones).

(personajes, interaccion, botones, Programacion de videojuego

fondos).

(HTML, CSS, JS, JSON)

Vinculacion de stories de

Subida de archivos mediante FTPy Instagram con URL del

publicacién (generacién de URL). _
videojuego.

:COMO FUE LA Yo

¢Como?

DE LOS JUEGOS? ™

HezLERT] ﬁ cada
MiércoYfeees!
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METROS

JUEGA DE NUEVD

OAPTURA Vv EMNIVI EN "

UN FORMATO PUBLICITARIO
ADAPTADO 1002 ALATEMATICA
DEL JUEGO
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1 Campana
® publicitaria

= YiNOVEDAD!

2. Juego

iGana un i cada
MiércoYeces!

¢Coémo?

iSwipea, juega
y participa!

La accion de gamificacién

y la campania tenian la misma
finalidad, dar a conocer el
premio e incitar al cliente a
participar en la App.

Mientras que la campafa
convencional sélo requeria
de 2 acciones por pate del
cliente, en la del juego los
pasos para acabar en la
seccién de Miercoyeees de la
App eran 6.

Journey - Juego VS Campana

Publicidad

jGana un {88 cada
L Miércolfeees!

£Cémo?

iSwipea, juega
y participa!

Campafia publicitaria.
Story Pagado

e
Miércoljeees!
Uevaun mo muypegazo

Politica de Cookies

INTERFLORA

BAPTURR ¥ GOMNFRATE EX |
INSTAGRAM |

MiércoYeees! |

Ademés, gracias a la
tecnologfa Deep-Link, hemos
podido cumplir los objetivos
maés tacticos; fomentando la
participacion directa desde
la aplicacion y su descarga

Landing

N

Miércolfeees!

APP MI VODAFONE

Cartela inicial del

Sinolatienes, Descérgatelat

Instrucciones. Ir al
juego juego

3 “Aplntate”.

* Tréfico alaapp

cuando el usuario todavia no
contaba con ella, agilizando el
viaje de nuestros clientes y
proporcionandoles la mejor
experiencia de uso para
acceder a la App.
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:COMO LO DIMOS A
CONOCER :

ALOSCLIENTESDEVODAFONE? = &mee=m

| S——

DIZZY
CHEESIE

Miércolfeees!

SORTEAMOS

TOCA PARA EMPEZAR

Miérco‘y S ! INGREDIENTE S

+ BACON s
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3.1 EFECTO EN LAS PERSONAS

® | os juegos de Miercoyeees
han contado con mas de 50
mil jugadores, clientes de
Vodafone, en tan sélo 6
semanas y mas de 70 mil
partidas jugadas, lo que
equivaldria a 19 dias -y 500
noches- completos jugando.

® | os juegos de Miercoyeees
han proporcionado una utilidad
clara: entretener a los clientes
de Vodafone semana tras
semana.

Los usuarios han tenido una
duracién media de
permanencia de 29" en el
juego’, el doble que en la
campania convencional, lo que
demuestra, en una sociedad

la atencién esté cada vez méas
dividida, los juegos interesan

y entretienen.

® Hemos logrado 24,6 mil
interacciones con la App Mi
Vodafone (entre descargas
y sesiones).

* Fuente: Datos procedentes de Appsflyer (datos de installs y sessions durante periodo de campafia)

3.2 RESULTADOS COMERCIALES

Si lo comparamos la campana
convencional, hemos
conseguido que un 88% de los
jugadores hayan visitado o se
han descargado la App, frente
al 42% que lo ha hecho desde
la landing de la campania
convencional. *

® Aumenta la consideracion
de la marca entre nuestros
clientes de 79% a 86%
Fuente: BMS - GFK FY 19/20

** Fuente: Sensitis y Social Bakers 2019-20

o

® £ 89% de las menciones que
genera Miercoyeees en Redes
han sido positivas,
contribuyendo a mejorar el

sentiment en RRSS.**

+ 50K
JUGADORES
+70K
PARTIDAS
JUGADAS

Pese a destinar una inversién en medios de tan solo 35 mil € para 7 semanas, 24 veces menor a la destinada a la campafia
convencional, hemos obtenido unos fantasticos resultados de campafia y hemos conseguido mejorar el performance de la

campafia (objetivo alcanzado):

® E| CPD fue 8 veces
menor que el de la
campana convencional
e E| coste por sesion 1/3
de los que costo con la
campana convencional

Fuente: Datos procedentes de
Appsflyer (datos de installs y sessions
durante periodo de campafia)

Objetivos cumplidos:

® [ncremento de penetracion
dela App 11 % vs Sept'19

® |ncremento de la
recurrencia de uso de la App
3% vs Sept 19 (+130mil
sesiones mensuales.

Fuente: Datos analitica interna App Mi
Vodafone

3.3 AISLARFACTORES DE EXITO

La accion de gamificacién
se enmarca dentro de la

i

plataforma de
fidelizacion Miercoyees.
Por tanto, ha convivido
con otro tipo de acciones
y actividad publicitaria en
torno a ella durante las
seis semanas que estuvo
activa.

Lo que los datos nos
demuestran es que esta
accion ha sido sin duda
una oportunidad, méas
alla de los premios, para
que el cliente de
Vodafone interactle

® £| NPS de los clientes es 10
puntos superior al anterior
trimestre (objetivo alcanzado).

® Ha logrado incrementar el
NPS de los clientes que han
participado en las acciones un
+0,3% vs los clientes que no han
participado (objetivo alcanzado):

Fuente: Estudio de satisfaccién Kantar
para VodafoneVodafon

Con nosotros, de manera
proactiva y generando una
experiencia Unica de
entretenimiento. Ademas,
esta accién no solo ha
ayudado a la consecucién
global de objetivos de la
plataforma, sino que ha
logrado optimizar los
resultados, frente a la
campafia convencional,
con una inversién menor.
Estéd demostrado que
hacer las cosas de manera
diferente trae resultados

® | a accién de gamificacion
ha contribuido a reducir el
CHURN en 8,7pp mientras ha
durado la accién, superando
el objetivo marcado.

Fuente: Datos procedentes de informe
multivariable (Customers Dashboard CBU)
de BI.

distintos y en este caso, nos
posicionaria en un ranking
como imbatibles.
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;POR QUE ESTE CASO TIENE QUE GANAR UN
PREMIO EFICACIA?

4. APRENDIZAJES

Algunos

de nuestros
personajes:

T
by s
4

Sabina

El Joker Superman

; CUALES HAN SIDO NUESTROS APRENDIZAJES?

Larelevanciay la
utilidad de los
contenidos frente a la
publicidad convencional:

Gamificacion:
sobresfuerzo que hace el
usuario que compensa
con el beneficio que
obtiene:

“Frente a campaiias por
oleadas, aportar valor en
continuidad”

NUESTROS CONTENIDOS SUPERARON A
LA PUBLICIDAD SOCIAL CONVENCIONAL
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5.1 CAMPANA

Con una inversion en
medios 24 veces menor
que la campana de
publicidad convencional,
la accién de juegos
Miercoyeees

ha conseguido que un
88% de los jugadores

5.2 MARCA

La plataforma Miercoyeees
ha empujado el sentiment
positivo de la marca en
Redes. Aunque las

menciones relacionadas con

Miercoyeees suponen tan
solo el 4% del total

5.3 COMERCIAL

Las acciones han
logrado incrementar
la descargas un 11%
y la recurrencia de
uso un 3%. (%) 8,7 puntos

*Fuente: Datos analitica interna App Mi Vodafone

B

La acciéon de
gamificacién ha
contribuido a
reducir el CHURN

hayan visitado o descargado

la App, frente al 42% que lo
ha hecho desde la landing

de la campana Convencional

Fuente: Datos procedentes de

Appsflyer (datos de installs y sessions

durante periodo de campafia)

Vodafone, han
aportado el 38% de las
menciones positivas.

Fuente: Sensitis y Social

SENTIMIENTO
POSITIVO

superando el objetivo
marcado y alcanzado
minimos histoéricos
para Vodafone. (**)

EL CPD fue 8 veces menor
que el de la campana
convencional y el coste
por sesién 1/3 de los que
costé con la campafia
convencional

Fuente: Datos procedentes de

Bakers 2019-20

ELNPS de los clientes ha
logrado incrementarse 10
puntos con respecto al
anterior trimestre
(objetivo alcanzado).

Appsflyer (datos de installs y
sessions durante periodo de
campafia)

EL 88% DE LOS
JUGADORES HAN
VISITADO

O DESCARGADO LA
APP

Ademés, Miercoyeees ha
logrado incrementar el
NPS en aquellos clientes
que han participado en las
acciones vs los que no. (*)

*Fuente: Estudio de satisfaccion
Kantar para Vodafone

+11%
DESCARGA
+3%

DE USO

RECURRENCIA

**Fuente: Datos del informe multivariable (Customers Dashboard CBU)







