Case studies



Casos de uso

Energia

Behavioral UX Content Design Research

| VISALIA

Falta un titulo potente del proyecto

Desafio:
e E| consumidor no terminaba de entender el

+ 30 %

e Mejorar las contrataciones del servicio.

e Optimizar la inversion en el TOP of the Funnel
reduciendo en mas de un 50 % el gasto en
Performance.

aumento de captacion
de leads

Nuestra solucion:

e Analisis conductual y cualitativo para
entender las fricciones del cliente.

e Redisefno de los mensajes y disefios web en
fases de descubrimiento, consideraciony
decision a la contratacion de suministros
de energia'y movil.

modelo de negocio y el valor de su propuesta.

Tu simulacién

Visalia

71€ ! 97€ al mas VA inclusdo

Beneficiate de pagar lo mismo todos los meses,

Fotoe

;Quieres conocer tu cuota exacta?

Necesitaremos tus CUPS

6. Comprueba tus resultados

i 20€ menos todos los meses contratando I tarifa
durante un aflo

@ Vissliia @ Provesdores actuales

105€




Casos de uso
Uv L]

Seguros

Behavioral CX

MUTUAMADRILERA

Mejoramos la conversion en el cotizador

Desafio:
Mejorar la tasa de
5 0/ contratacion del cotizador de
+ o o
seguros de auto y disminuir la
tasa de abandono.

aumento de usuarios
que llegan al final del
cotizador.

Nuestra solucién:

Auditoria conductual y
redisefio de todo el flujo del
chatbot de contratacion de
autos aplicando Ciencias del
Comportamiento.




Casos de uso

Seguros

Behavioral Design Content Design

MUTUAMADRILERA

Redirigiendo decisiones para reducir
la presion en el call center

Desafio:

Promover un cambio de comportamiento para
- 5 % reducir las llamadas al call center los lunes 'y
redistribuirlas a momentos de menor demanda.

de reducciénen
llamadas al call center
los lunes

Nuestra solucion:
Intervencion conductual en el funnel de contacto.

° Analizamos la motivacion detras de las
llamadas del lunes.
Redisefiamos los puntos de contacto digitales.
Optimizamos la arquitectura de decision.
Reducimos la friccion cognitiva.

.

Teléfono de contacto

ara 24h

Si tienes una urgencia, pide
axatancia ismedbata a travis de.

[T ]

s
w

Gestiones y dudas

nuestron agentss?

LETETH

condtas u traves de nuestran
zamalex digtabe:

Ares persacal

App Mutus Mas

Avatsaps

Y -
< L] M"""‘Midrm.,

Caduca o) Darte»

4 Sihgsy,
Endo aig,
para Y1 probiey
de'.d:a’ L sttar un Darrrna
W Areg Persona) =
N 0

. g a1

€ Losmg
" "OMmentos co,
liempo de o " menor

PEE 50N e



Casos de uso

Seguros

Behavioral Design Content Design

i

MUTUAMADRILERA

Convertimos el vencimiento en una
oportunidad de fidelizacion

Desafio:
Mejorar tasa de retencion de vencimiento de
+ 1 5 (‘yo seguros y, al mismo tiempo, aumentar la
y percepcion positiva, cercanay de transparencia
percepcion de o
transparencia del servicio.

Nuestra solucién:

Auditoria y redisefo integral de las comunicaciones
de vencimiento (postal, email y area privada)
aplicando palancas conductuales para eliminar
fricciones y reforzar el valor percibido.




Casos de uso
vv L]

Seguros

Behavioral Research Data Beco Design CX

MUTUAMADRILENA

Mejorar el proceso de dar un parte
para los usuarios

Desafio:

Dar un parte de coche es un momento de alta carga
emocional y casi la mitad de los usuarios recurren al
teléfono para dar el parte en vez de la web/app, o el
canal taller.

Mas utilizados

Nuestra solucién:

Analizamos el problema desde todos los ambitos:
datos cuantitativos del churn, Behavioral Audit del
canal web/app y research cualitativo (focus
groups, entrevistas y shadowing).

Esto nos permitio redisefar todo el flujo y crear una
estrategia 360° para reducir la barrera de entrada.




Casos de uso

Seguros W.

Research CRO UX Estrategia

(o o bt
e - e

COMM AR

LAS MEJOF .8 O
. FUNERAR (A5 1~

MALRIT

Reduciendo fricciéon, aumentamos la
decision de compra

Desafio:

Optimizar el funnel completo, desde la captacion o aapasins
+ 239 % hasta la contratacion, para reducir churn durante el A
més Usuarios proceso de decision y aumentar la conversion a = :
completando la cliente. oesoe 1.799 € oesoe 1.900 €

contratacion

Nuestra solucién:
Optimizar el funnel de captacion y conversion para e S e

. o L. (@ Fératrs scobiics (@ Fératre scobben @ Féretre oraidgicn
reducir el churn en el proceso de decision, eliminar 2 L R B i
fricciones y aumentar la contratacion. © Tasnckn ysveiman ©  asuiackiny mvetoacn ) Enatnie i miviacth

. o @ Carozs Kinotes @ carons Koteo @ Carsai nvtss
° Analisis conductual, cualitativo y de mercado para
) o ; " @ Cstanehs toratorio @ tetanchs ontanstorio © Estancis un tarateria
identificar drivers de decision y puntos de churn. o o i
2) Estanche salr vwltono tancle sals veliodie
. Creacion de campanas para captar nuevos clientes.. ’ S
. Optimizacion CRO del funnel.

@ vetaro el



Casos de uso

Seguros / Salud wW

Research UX Inbound Formacion

DIMQ

Redisenando la experiencia digital
desde el comportamiento del paciente

Desafio:
Mejorar la experiencia de usuario en los activos

+ 3.7 % digitales.

conversion web

Nuestra solucion:
. Research cuantitativo y conductual para

redisenar la web con el centro en el paciente.
Redisefos de laweb y laimagen de marca.
Mejora en todos los procesos de captaciony
conversion apoyados por datos.
Cambio cultural dentro de IMQ.
Formacion en los departamentos de marketing
y ventas.

Lo Lo
LLL L L LD L LR - B




Casos de uso

Salud

Behavioral

Formacion

AstraZeneca

Cuando el comportamiento se
convierte en estrategia

85

Net Promoter Score
(NPS)

Desafio:
Introducir las ciencias del comportamiento de

Nuestra solucion:

Formacion practica, adaptada a sus necesidades,
con talleres presenciales y materiales y charlas
digitales para realizar un aprendizaje profundoy
duradero.

manera transversal en la cultura de la organizacion.

s

Norma Social.

Cuando tu buyer persona se
enfrenta a una decision que
no esta seguro de como
tomar, observara lo que
otras personas similares a
ellos han hechoy hara lo
mismo.

P

Encuadre y
etiquetado.

Las decisiones que tomamos
respecto a un producto o
servicio se encuentran
muchas veces influenciadas
por el contexto en el que se
nos presentan.




Casos de uso
Financiera de autos

Behavioral CX Formacion

Financiera autos

Reducir cancelaciones redisennando
los momentos de decision

Desafio:

Como retener a los clientes en el momento que
deciden cancelar anticipadamente la financiacion
del automovil.

+10

mas usuarios
completando la
contratacion

Nuestra solucion:

Formacion practica, adaptada a sus necesidades,
con talleres presenciales y materiales y charlas
digitales para realizar un aprendizaje profundoy
duradero.

Customer Journey

o
\

- z
D «Im o

Coneumracién  Cam

¢ Como hacer que el cheque sea mas afractivo?

“Solo por ser tu”

Espere, mire, me estan
autorizando para usted un
cheque gasolina de 150€ si
continua un poco mas. ;Qué
le parece?

No tener que preocuparse por
lagasolina al llegar a final de
mes es unlujazo, oiga

Enmarcar la
“ganancia”

Le puedo ofrecer un cheque
gasolina valorado en 250€
£Qué le parece?

No solo se ahorraria esos X€
de costes sino ademas
estaria ganando 250€ para
que pueda repostar sin
problemas.

Beneficio
exclusivo

Mire, no lo puedo hacer
siempre, pero me han dejado
ofrecerle hoy un beneficio
exclusivo para usted si sigue
con nosotros hasta el final del
contrato.




Casos de uso

Automocion wW

Behavioral CRO Inbound Publicidad

adoptamos
tucoche.es :

Aunamos Diserio, estrategia y CRO
conductual para aumentar la conversion o b

PA8050€7

LCudntos km tiene

Desafio: tu coche?
Mejorar la conversion de usuarios interesados en

+ 240 0/0 vender su coche que abandonaban el proceso
antes de iniciar la tasacion. Identificar

de aumento de tasa . i i

de conversion en comportamientos, barreras y motivaciones que

menos de un afo.

influian en la decision de iniciar el proceso.

PASO 10E7

;4 Termina de vender tu coche
Nuestra solucion:  recibe tu dinero de frrra

répida y segura.

ocio g

Rediseno del funnel aplicando el framework 3B
(Behavior, Barriers, Benefits).

Optimizacion de campafias de pago y redisefio de
lalanding con metodologia de behavioral designy
test A/B.



Casos de uso
Banca

Behavioral CRO Disefio Data

4

Optimizacion conductual del funnel
de captacion de seguros de hogar

Desafio:

Mejorar la conversion de seguros de hogar en los

canales digitales de Laboral Kutxa, optimizando el
; funnel de captacion de leads y reduciendo

mejora del funnel . L

fricciones en el proceso de decision.

Nuestra solucion:

Analisis de datos/conductual para realizar una
estrategia de captacion de leads. Aplicacion de
mejoras conductuales y técnicas de CRO para
personalizar la experiencia.

|



https://docs.google.com/file/d/1_hVjQ0k4-gFWR1HlLuC1nYxePO_q9EIr/preview

Casos de uso
Banca

Disefio Mobile IA

kutxa = ©,
Fidelizacion app N
®

Desafio:

Dar a conocer la nueva equipacion del equipo base
de la Fundacion Ciclista Euskadi. Mayor visibilidad
de las marcas colaboradoras. Convertir la

ventas de las . ., )
equipaciones en las equipacion en objeto de deseo.
primeras 24 horas

Nuestra solucion:

Creacion de experiencia interactiva basada en
contenidos relevantes, aprovechando la
convergencia entre Mobile, Social e 1A.

< LS g
: . £
Storyteling
mensajes
— Gilistan
® LABORAL
Chdier kutxa
% Sterytelling
amarin
.
LPeon
cupdn

« Storytaling

e @ i



Casos de uso

Banca
Behavioral Formacion
o

kutxa ™

Capacitando equipos en Behavioral Science
para transformar la toma de decisiones

Desafio:

Introducir las Ciencias del Comportamiento enla
9 - 9 organizacion en un proceso natural selectivo de
embajadores internos.

puntuacion de
satisfaccion tras la

formacion, sobre 10 Nuestra solucion:

Hoja de ruta personalizada para la formacion de los
equipos de CX, disefo de producto, disefio de
servicio, equipos de marketing y comunicacion,
analisis de dato.

Sesgo de anticipacion

La emocién de la anticipacion nos permite
sentir los eventos futuros en el presente. De
esta forma, podemos gestionar la inquietud
sobre lo que va a pasar.

Frenos al

contratar -
—
Sesgos cognitivos qua -

hacen que no sea evidente
la necesidad de contratar
un seguro.

Motivadores
al contratar

Motivadores
comportamentales
que activen la
decision.




Casos de uso
Banca

Behavioral Formacion

BBVA

Activando la adopcion del servicio Global
Net Cash mediante behavioral onboarding

Desafio:

Impulsar la adopcién internacional de Global Net
82 Cash optimizando la experiencia de onboarding y
eliminando barreras en la activacion del servicio.

Net Promoter Score
(NPS)

Nuestra solucién:

Diserio de un sistema de onboarding basado en
ciencias del comportamiento, integrando UXy
copywriting conductual para facilitar la activacion y
acelerar la adopcion del servicio.




Casos de uso

B2B

Behavioral

ul

De un posicionamiento industrial a una
experiencia digital orientada a la decision

+35%

aumento de la tasa de
conversion

Desafio:

Transformar el posicionamiento digital de Vicrila a
una propuesta digital mas emocional, disefiando
una estrategia global que aumente la atraccion, la
conversiony la venta online.

Nuestra solucion:
Rediseno completo de la experiencia digital de
Vicrila, creando una arquitectura de decisiony una

navegacion optimizada para facilitar la exploracion,

comparacion y eleccion entre mas de 200
referencias.

éPara qug tipo de
bebida Seria?



https://docs.google.com/file/d/10wuzOTh6T8X5mtMqjQRK-6-TtScHDTPa/preview

Casos de uso

B2B

UX ul 1A SEO

fagorede)rbat)t

Construyendo la presencia digital de
Fagor Ederbatt desde cero

Desafio:

Construir el posicionamiento digital de Fagor

Ederbatt como referente en su sector,
desarrollando una identidad visual solida pese a no

Encuestas de . L. K

satisfaccion (CSAT) disponer de recursos graficos ni poder mostrar

proyectos de clientes.

+8.1

Nuestra solucién:

Creacion de marca, disefio de la experiencia web y
estrategia digital desde cero, a partir de imagenes
y videos con IA generativa.



https://docs.google.com/file/d/1dUXH0kWmfJRgTlz9nJbEIDcDqgXopOQg/preview

Casos de uso

B2B

Behavioral UX Ul

=
o I O GESTIONANDO
LA ESTRATEGIA

Diserio conductual aplicado a una web que
guia la decision del cliente

Desafio:

Apliga necesitaba una web capaz de conectar con
distintos perfiles de cliente B2B sin perder claridad
en su posicionamiento. El reto: simplificar la
propuesta de valor, organizar los servicios y guiar al
usuario hacia el contacto.

+27%

visitas a laweb

Nuestra solucién:
Analisis de negocio y conductual para definir una
estrategia de contenidos y mensajes.

Creacion de una nueva web, aplicando ciencias
conductuales, UX para generar conexion emocional
y aumentar los leads.

apica

=== = @ ®
== @ = . u"? 1
= - |

= - - ———< =2Es Ny oE =
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Descubre las mejores
oportunidades
de inversio

5.3 .


https://docs.google.com/file/d/19mHkHrXMqhnRrEovrohqV1YOYj83XG-u/preview

Casos de uso

B2B

Brand Ux

ul

el H2SITE

Construccion de una identidad de marca
solida para un posicionamiento innovador

+ 40 %

aumento de
percepcion positiva de
lamarca

Desafio:

Definir una identidad de marca capaz de reflejar el
caracter innovador de H2SITE y transmitir
confianza en un sector altamente técnicoy
especializado.

Nuestra solucién:

Realizamos una investigacion de marca a nivel
nacional e internacional para definir su
posicionamiento estratégico. A partir de este
analisis desarrollamos la estrategia de marcay el
sistema de identidad, incluyendo manual de marca,
territorios, valores, mision, vision y claim.




Casos de uso

B2B

Inbound UX ul SEO

GERREKA

Grupo Mondragon. Construccion de un
ecosistema digital global

Desafio:
Posicionar digitalmente una marca industrial global
+ 4.87 0/0 con cuatro lineas de negocio internacionales,
: unificando su propuesta de valor y mejorando la
deincrementoen la o . o
tasa de conversion visibilidad de sus soluciones en distintos
mercados.

Nuestra solucién:

Disefo y desarrollo de un ecosistema digital global
orientado a negocio, estructurando la arquitectura
de producto y solucion para optimizar el
posicionamiento organico, la experiencia de
usuario y la conversion de trafico en oportunidades
comerciales.

20



Casos de uso
Transportes

Behavioral UX ul CRO

Trahs
atur

Optimizacion para la captacion de leads
internacionales

Desafio:

Dotar al canal digital de una imagen de marca
internacional y aumentar ventas exteriores.
Mejorar la tasa de conversion de registros de
usuarios en la web.

+ 8.85 %

deincrementoen la
tasa de conversion

Nuestra solucién:

Estrategia de captacion de leads, utilizando las
ciencias conductuales y usabilidad para captar sin
generar friccion. Desarrollo de landings y redisefio
de formularios.

Traps {Necesitas ayuda? = -
Natur

Solicitar una solucién
de transporte aéreo

Pase 1 Datos empresa

David

iPrefieres que te llamemos
nosotros?

L

Liamanos ahora y te
asesorarmmos

00

21



Casos de uso
Transportes

Social Media

Trahs
atur

Estrategia de contenidos para mejorar el
posicionamiento digital

Desafio:
Mejorar el posicionamiento digital de laempresay
aumentar su visibilidad en redes sociales.

+ 218 %

deincrementoen la

tasa de conversion Nuestra solucion:

Disefio e implementacion de una estrategia de
contenidos en LinkedIn orientada a reforzar el
posicionamiento de la marca, aumentar su
relevancia en el sector y potenciar la interaccion
con su audiencia profesional.

a

© Marinw Lioraite y 33 parsonas mis

& Rocomendar @ Comentar

la eficiencia
en el
fulfillment
marca la

diferencia _

22



Casos de uso
Turismo

Research Brand

Diserio de producto y marca basado en
investigacion del usuario

Gran acogida por los
primeros suscriptores
de planes y autéctonos

autoctonus

UX ul Social Media

Empieza a buscar

- Sl
o o Historias reales

Cuando las personas se encuentran, |os lugares cobran vida

Recomendadasparati >

£ |

Desafio:

Desarrollar una aplicacion desde cero
comprendiendo como piensan, sienten y deciden
los usuarios para definir el disefio del producto y
construir una propuesta de valor diferencial.

Autéctonus

L s 11112 00 4001 i v g0,

Nuestra solucion:

Desarrollo del negocio, disefio de la marcay disefo
de la app de laempresay web desde cero.
Investigacion cualitativa con enfoque conductual.
Desarrollo de la identidad visual y contenido visual. Q o
Desarrollo de la aplicacion app y modelo de i
suscripcion y venta.

& s @
Disfruta de la mejor ola izquierdace  Undia
mundo y de la gastronomia barbac
70 € dialpersona

23



Casos de uso
Hosteleria

Brand UX Ul SEO

bioh

BIZKAIKO OSTALARITZA
ELKARTEA

ASOCIACION DE HOSTELERIA
DE BIZKAIA

Rediseno de marca y experiencia digital
para aumentar la visibilidad

Desafio:
La asociacion contaba con unaimagen
+ 24 OA) desactualizada que dificultaba su visibilidad y
- conexion con su publico, lo que hacia necesario
aumento de visitas a . .
laweb modernizar su presencia digital.

Nuestra solucién:

Rebranding y desarrollo de una nueva identidad
visual alineada con los valores y la esenciade la
asociacion.

Rediseno de la web con una estructura y mensajes
mas claros, pensados para mejorar la experiencia
del usuario y hacer la propuesta mas atractiva para
su publico.

LT ——

[.a Asociacion

24


https://docs.google.com/file/d/1pEHc8JcR8gPvXtlcA3v85Qeviwdq8Shn/preview

Casos de uso
Hosteleria

UX ul Ads

disfruta

Transformacion del canal digital para la
captacion de turismo

Desafio:

Transformar la web en un canal activo capaz de
atraer turistas durante todo el afio y aumentar la
adhesion de restaurantes y alojamientos locales.

+ 170 %

clicks en publicidad
frente al afio anterior

Nuestra solucién:

Estrategia digital 360° centrada en la captacion,
con redisefio de la web y activacion de campafas
de adquisicion mediante ads y email marketing.
Desarrollo de experiencias digitales de valor
anadido, como un planificador de viajes, para
facilitar la exploracion del destino y mejorar la
conversion.

'B )

Elige sabor,
elige disfrul

elige Bizkaiay

3

{

_

"\
Fh«

-
‘"
»

B

Descarga tu guia
personalizada

Descargs b guis

Descarga tu guia
personalizada

25



Casos de uso

B2B

Behavioral CX

L] EROSKI

Diseno conductual aplicado a mejorar las
respuestas de atencion al cliente

Content Design IA

Desafio:

Reforzar la experiencia de cliente online,

+ 5 0/0 incorporando un enfoque de Behavioral Science
para optimizar sus mensajes.

aumento Net
Promoter Score (NPS)

Nuestra solucion:

Redisefio de los mensajes de atencion al cliente en
Google y los mensajes de alertas alimentarias,
reduciendo fricciones y potenciando la conexion
emocional.

El proyecto es la base de agente IA de CX mas
“humano”y con menos friccion.

@ opcion

[q Eroski (propletario)

Tras larealizacidn de pruebas en
diversos centros de nuestrared
se ha comprobadoque la tila
Unica reduce considerablemente
los tiempos de espera en el paso
porcaja.

0 % da ios usuarios

© OccionBECO

(q Eroski (propletario)

Muchaes gracias por contarmos tu
experiencia. Aunque [a fils Unica
puede parecer mas larga, hemos
comprobado que mejora mucho
los tiempos de espera en todas
nuestras tiendas, aunque
visualmente no lo parezca.

Tus comentarios nosayudana
entender vuestra experiencia y
seqguir mejorando para ofreceros
slempre el mejor servicio.

Un saludo el equipo Eroski.

100 % delos usuanos

26



Casos de uso
Retail

Behavioral CX Conent Design 1A

L | EROSKI

Experiencia de cliente para un Agente IA

El proyecto es la base de agente |IA de CX
mas “humano” y con menos friccion.

Hola, soy Eroski Responde, un asistente virtuad creado para ayudar
con las respuestas a los dlientes. Ten en cuenta que trabajo con Ay
dabe revisar SIEMPRE las respuestas antes de enviarlas

4 9

Abore rmsino

Precios muy competitivos; camiceria destaca en relacidn calidad-
precio.

iMuchas gracias por compuartic tu valoracion! Nos alegra saber que
aprecias nuestros precos y la calidad de la camicena. Comentaros
como &l tuyo nos animan a sequir trabajando para ofrecerte siempre
fa meyor expenencia de compra. Esperamos verte pronto de nuevo y
que sigas confiando en nosotros. jUn saludo de parte de todo el
equipo EROSKIE 1

1 roferencta

1 Prompt Woko ba
AOIE mEMO

Formular una prequnta o desorbir ko que necesita

oo o B
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Casos de uso
Alimentacion

Ecommerce UX ul

BAQUE

«Café:
/I:\

VAR

Impulsando el crecimiento digital

Desafio:
Cafés Baqué necesitaba fortalecer su presencia
digital y convertir su canal online en un motor real

: de crecimiento. El reto era construir un ecosistema
de incremento en L K
transacciones en un digital capaz de aumentar la notoriedad de marcay
ano mejorar el rendimiento del ecommerce.

+45%

Nuestra solucién:

Diseflamos y desarrollamos un ecommerce
optimizado, acompanado de una identidad visual
digital coherente con la marca.

El objetivo: mejorar la experiencia de compra,
potenciar la visibilidad de los productos y
maximizar la conversion.

NUEVAS,
CARSULAS
UMINIUM

28


https://docs.google.com/file/d/1kEMk5h0_DQJq60CSFUAOkfcjpagovgeq/preview

Casos de uso
Alimentacion

Disefo Social media

2\

Una estrategia social centrada en las personas

Desafio:

Desarrollar el ecosistema digital de Cafés Baque
+ 247 0/0 con el objetivo de lograr mayor notoriedad de
marcay aumentar las ventas en el canal online.

instagram

Nuestra solucién:
Construir una estrategia de social media centrada
en las personas, no solo en |os productos.

29


https://docs.google.com/file/d/1eTO6fXtZ1dpm0sNBBqlVpE4Byvn0L017/preview

Casos de uso

App B2B

Behavioral UX ul App

Digitalizando la relacion comercial con el
canal hostelero

Desafio:

Cafés Baque buscaba reforzar la relacion entre el
4 hostelero y sus distribuidores, creando una
experiencia digital que facilitara los pedidos,

grandes zonas de .
expansion a nivel aportara valor al negocio y asegurara un proceso de

nacional onboarding rapido y efectivo.

Nuestra solucion:

Diseflamos la experiencia de una app B2B pensada
para el sector hostelero, optimizando el proceso de
onboarding y la gestion de pedidos mediante
principios de disefio conductual, para fomentar la
adopciony el uso recurrente.

HT LT

Gt &2 910 hatury P
Sl
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Casos de uso

Behavioral CX Content Design CRO

ATHLETIC CLUB
XWX
ANAD,
g

Diseno conductual aplicado a una web que
guia la decision del cliente

ATHLETIC CLUB

Desafio:
ldeando e implantando una estrategia digital con

+ 1 09 0/0 enfoque en la explotacion de los assets del Club.

aumento de
transacciones en 4
anos Estrategiay disefo de los canales digitales del

Nuestra solucion:

club.

Estrategias de conversion y captacion de leads e
inbound marketing Implementacion de campafas
de CRO desde un enfoque conductual.
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Casos de uso

Behavioral CX Content Design IA

ATHLETIC CLUB
XWX
N %)
g

Conseguir donaciones por un alto valor
econdémico para los clubes valencianos

ATHLETIC CLUB

Desafio:

ldeando e implantando una estrategia digital con
928 enfoque en la explotacion de los assets del Club.

personas impactadas .,
enunmes Nuestra solucion:

Estrategiay disefo de los canales digitales del
club.

Estrategias de conversion y captacion de leads e
inbound marketing Implementacion de campafas
de CRO desde un enfoque conductual.

YA SOMOS 928 AMICS
38966 € RECAUDADOS

Elige la cantidad que deseas donar

v

30€ 50¢€ 80¢€ OTRO IMPORTE

Quiero regalar Amic Athleticzale

NUESTRA CONTRIBUCION PARA SER AMIC ATHLETICZALE.
SOLO FALTAS TU.

10.000€ 38966€¢ 928



Casos de uso
Deporte

Behavioral Ux Content Design

ATHLETIC CLUB

FUNDAZIOA o

ot s
Trasladando el impacto social de
Fundazioa Athletic al entorno digital

Desafio:

Elreto era trasladar su labor social y su esencia al
entorno digital. Una web que no se limitara a
mostrar proyectos, sino que transmitiera la

incremento en o, o
donaciones emocion de cada iniciativa.

Nuestra solucion:
Crear una arquitectura de contenidos y disefo
desde la conexion emocional.

COMPETICION EN LA UGA
GENUINE
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Casos de uso

Behavioral UX ul SEO Publicidad

ATHLETIC CLUB
xWx
N %)
N

Donde la historia se convierte en experiencia

MUSEOA

Desafio:
Necesidad de implantar una estrategia parala
+ 334 0/0 explotacion de San Mameés AC Museoa.

de aumento de tickets

Dol Nuestra solucién: . y
nueva web San Mamés Generar los assets necesarios para la generacion
AC Museoa . . .

de negocio a traves de la venta y alquiler de los
espacios vinculados al Athletic Club: Palcos,

butacas VIP, eventos en el anillo y museo del Club.

ENTRA EN EL CORAZON DEL
ATHLETIC
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https://docs.google.com/file/d/1hsuABRZxW0VOfaR3bkYd4QIZySxlU9rt/preview

Casos de uso

Behavioral Ux ul Content Design

HFITNESS

Diseno conductual para maximizar la
conversion en fitness

Desafio:
Lanzar un nuevo producto estratégico para un
+ 9 0/0 mercado competitivo y saturado.

conversién en compra

Nuestra solucion:

Utilizar las ciencias conductuales para elevar la
conversion e-commerce.

Anélisis estratégico y disefio emocional de la
arquitectura de la decision.

Desarrollo del producto digital, ilustracion 3D, Ul kit, )
entre otros. o




Casos de uso )

Performance

HFITNESS

Transformando la inversion digital en

crecimiento.
Desafio:
Impulsar las ventas de producto fitness
+ 1 7 % conectando demanda, producto y momento de P
compra. .

conversién en compra
conrespecto al
ejercicio anterior Nuestra solucién:

Pusimos en marcha una estrategia de performance
orientada a resultados, combinando planificacion,
activacion y seguimiento para acompanar el
crecimiento de la marca en el entorno digital y
generar unimpacto directo sobre el negocio. R

Clwiiad,
e e
Ftack




Casos de uso
Deporte

Behavioral

ul Content Design

De explorar a elegir: arquitectura
conductual en e-commerce

17 m

nuevos contactos

segmentados por
preferencias en 12
meses

Desafio:

Amplificacion de la marca a través de una accion de
gamificacion digital. Optimizacion del embudo de
conversion y segmentacion de los datos de los
usuarios.

Nuestra solucion:

Ideacion, disefio y desarrollo de herramienta de
configuracion de bicicletas BH Bikes PRO.
Arquitectura de disefo apoyado en técnicas de
gamificacion.
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Casos de uso
Deporte

Behavioral

o0,
savefamily

Menos friccion, mds decisiones

+ 32 %

aumento de
conversion en web

UX

ul

Desafio:
Mejorar la optimizacion de Landing Pages para
aumentar las conversiones.

Nuestra solucion:

. . ) alinstante
ciencias conductuales, para activar una mayor
respuesta emocional que genere mayor
conversion.

Localizacién

Redisefio de las landings page a través de las Soulas o 0 UbicaciénGPSen

tiempo real

Canectividad

- Siempre en contacto

con un sélo toque
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Casos de uso

ONG

Behavioral UX ul SEO Publicidad

anesvad

Cuando donar no es dificil,
la gente actiia

Desafio:
Reflejar sumision, vision y valores en su nuevo
+ 1 80 0/0 ecosistema digital. Incrementar el numero de

donaciones y colaboraciones a través de la web.

aumento de
donaciones

Nuestra solucién:

Disefio web renovado y con mayor conversion de
donaciones gracias a las ciencias del
comportamiento, SEO y remarketing.

Nazcas donde
nazcas. Vivas
donde vivas,
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Casos de uso
Social

3

Behavioral UX Ul 1A

Helduak
v Zabaltzen

Convertir barreras digitales
en habitos cotidianos

28 wil = @

) e Corntar =
e —

Crea un servicio
o actividad
1 sl secrOn podris creer odos 108 seevicios o

Detividades uo i CEAD oS0 & 1 COmuAdat.
Una vez craoudo scareoecd an i fichs de 1 centro.

Desafio:
Conseguir que las personas mayores no solo usen
herramientas digitales, sino que las hagan suyas.

53 %

implementacion en
centros de jubilados
del Pais Vasco

Nuestra solucion:

Investigacion cualitativa y conductual para
entender las fricciones y percepciones de los
usuarios y desarrollar todos los assets.
Disefio de nueva imagen de marca.

Disefio de solucion tecnologica intuitiva, facil de PITER—
usar y conectado con elusode lavoz e |A [

Describe la actividad
incluyendo:

- Mo 08 Ia Actvidad
descripeion da ls acivided

* ublcocidn

- facha o fango 0 19chas

* horario

* precio o gratulta

Q

A

*

Describe la actividad
incluyendo:

* tulo de la scividad

- descripcidn de s acivriad

- ubicacion

« fechs o rango de fechas

*+ horarlo

- precio o gratulta

Aui funes w wjwmplo de acrioss @

Ve e ure mcivics dio el

No v s

WIEIRITIYUIILIOP

SIDFGHJIEKLR

waco

Z X cvVv B NM @

L

Paso1das

Nombre y direccion del Cantro

Nombio dex Cenvo

Diwesstins 6l Carris
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Casos de uso )
Retail / Ecommerce ¢

Behavioral Ul Email
Wireframe emocional Template
e e o o i ool o
Fotora anu*mmuam
_ Wireframe emocional - Bienveni... Dasktop - Blanvenida newsiatter
onda o e =
' [ — ]
T
(Nombred, .
PRRSIIO Jandin ge CONOMeNt B—w—lz—v—:w-
Biervenida e e e
[norma secial] + [pertenencia] e s

Emailing diseniado para convertir,

no solo para llegar Vertois

[Efecto certeza] + [Sesgo de agrupadon]

Desafio:
Transformar el emailing en una herramienta de —— —
+ 25 A fidelizacion real, capaz de activar a los clientes sin Seiern
parecer insistente o generico. Motvar s ctuar v de s i
tasa de apertura [Aversion a ta pérdida]

emailing

Nuestra solucién:

Mejora del funnel de captacion de cliente de email
marketing aplicando ciencias conductuales.
Redisefno de plantillas (con wireframes
emocionales), disefio y mensajes de todo el funnel,
para mejorar la captacion.
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