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Tres capas. Un solo

Programmatic impulsando una temporada clave

Un cliente lider del sector retail enfrentd una de las temporadas comerciales mas importantes del afio con un objetivo claro: impulsar
el crecimiento del negocio en un entorno altamente competitivo, demostrando que la publicidad Programatica podia generar
resultados mas alla del awareness.

A partir del brief de negocio, disefilamos una estrategia full funnel en tres etapas: una fase de planeacion para definir audiencias y
momentos de contacto; una etapa preventiva para generar expectativa tanto en el cliente como en las audiencias antes del inicio de
los dos momentos clave de impacto, para ello se implementaron campafias con el mismo look and feel; y una activacion always-on con
optimizacion continua y seguimiento semanal de KPIs de negocio.

La estrategia priorizd inventario premium, una ejecucion omnicanal y optimizacion basada en resultados, permitiendo conectar con
audiencias de alto valor durante todo el recorrido del consumidor conectando medios programaticos con una estrategia de
adquisicion basada en First Purchases. El resultado fue una campafia que transformo la cobertura en impacto de negocio,
impulsando la adquisicion de nuevos compradores, el crecimiento del revenue y consolidando a Programmatic como un motor de
crecimiento.

Top funnel - Awareness

Medios Premium

YouTube - Prime Video - Netflix - HBO Max
Spotify - Uber - TV Azteca - Televisa - Samsung - LG

DV360 + Amazon DSP

ROAS aprox. proveniente
de programmatic

Lower funnel - Conversion

First Purchases

Display - Video



Takeaways

1 Programmatic aporta adquisicion medible
2 Programmatic tiene impacto positivo en el negocio

3 EICTVy el Streaming aportan atencion con medicion visible




Programmatic aporta adquisicion medible

,» Crecimiento proporcional

El crecimiento de clientes
nuevos provenientes de
programmatic, ha
;C‘h\emes nuevos programmatic +110.9% vs Clientes nuevos totales mOSt radO tenel’ un

TN crecimiento mas rapido
que el de clientes nuevos
totales provenientes de
otras estrategias.
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La medicion se analizan para tomar acciones

L» Senal incremental modelada

Amazon DSP - Venta de clientes nuevos ° Evaluamos el impaCtO
de cada medio en los
BN indicadores
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mazon DSP - Venta de clientes La prueba controla: a)
e Inversion de otros canales,

DV360 + Amazon DSP - Venta tota b) Calendario comercial, c)
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Programmatic tiene impacto positivo en el negocio lenx
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~» Crecimiento proporcional

Clientes nuevos programmatic, Clientes nuevos totales, Venta total y Venta de clientes nuevos.

340%

Clientes nuevos programmatic

170%

&5%

Apr 2026 May 2026 Jun 2026

— (lientes nuevos programmatic —— Clientes nuevos totales —— Ventatotal —— Venta de clientes nuevos —— Base marzo: 0%

Al robustecer el mix de medios (combinando awareness y performance) hay un crecimiento sostenido en conversiones de programmatic.

Orquestado desde DV360 + Amazon DSP - Reportes programaticos del cliente - Mayo - Junio



m | Programmatic tiene impacto positivo en el negocio

.» Lift modelado

— . Estimacion del cambio

esperado en KPIs de negocio

e ante mayor presion de
T e s programmatic.
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u | EI CTVy el Streaming aportan atencion con medicion visible

CTV/OTT genérico Netflix Disney+ Vix
CTV, streaming y publishers 96.4% 98.5% 98.3% 99.1%
premium aportaron alta
atencion, calidad de
aUdienCia y consumo Pluto TV Tubi Totalplay YouTube
completo del mensaje.

96.1% 98.2% 99.6% 42.7%
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Metodo de validacion de clientes

)

1 Identificador anonimo en dispositivos mediante tecnologia

acordada con el cliente
- L 4 - ~

2 Asociacion del impacto de campana a compra de

acuerdo areglas de negocio
- L] LY 4 I 4 L] L] J g -

3 Distincion entre compras validas e invalidas (quitar fraudes,

duplicidades, registros que no sean primeras compras)
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