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טופס מועמד לתחרות השיווק והפרסום האפקטיבי 

"Effie Awards" ישראל 2010

Yes. המלחמה על הצפייה ברזולוציה גבוהה (HD)
1. הסביבה השיווקית בטרם המהלך

מהפיכת ה-HD מתחילה

בשנת 1996 עולם הטלוויזיה עמד בפני אחת המהפכות החשובות ביותר: מהפיכת הצפייה ברזולוציה גבוהה (HD). הייתה זו דווקא רשתTV  קטנה מצפון קרוליינה בשם WRAL-TV שהשיקה לראשונה את טכנולוגיית ה-HD. בפעם הראשונה יכלו הצופים ליהנות מאיכות תמונה ברזולוציה גבוהה. 
השיחה על טכנולוגיית ה-HD הגיעה לישראל בתחילת שנות ה-2000 עם ההצפה של השוק בטלוויזיות ה-LCD אשר כבר היו מצוידות בטכנולוגיית HD. אז טלוויזיות HD היו, אבל תוכן HD ....שידורי תוכן ב- HD היו חסרים. 

חברת yes הוקמה בשנת 2000 מתוך מטרה ברורה: לספק לאזרחי ישראל אלטרנטיבה ראויה למונופול הכבלים. בכדי לבנות את yes כמותגTV  מוביל התמקד המותג yes בזירה אחת, כזו שיכולה למצב את yes כמותג ה-TV הרב ערוצית המוביל בישראל. הזירה שנבחרה הייתה חוויית הצפייה. זירה זו הורכבה משני אלמנטים מרכזיים: מה רואים (תוכן) ואיך רואים (חוויית הצפייה בלווין). החיבור של שני אלמנטים אלו הוליד את המיצוב שליווה אותנו בנאמנות לאורך כל השנים: "yes, חוויה קולנועית גדולה מהחיים".

המיקוד של yes 'בחוויה קולנועית גדולה מהחיים' הפך את yes מהר מאד למותג ה-TV הנחשק ביותר בתפיסת הצופים.

כשטכנולוגיית ה-HD  הושקה הבינה yes די מוקדם את החשיבות העצומה שיש לטכנולוגיה על מעמד המותג yes. אם טכנולוגיית ה-HD היא הדור הבא של חוויית הצפייה ואם המותג yes מזוהה עם חוויית צפייה אזי המותג yes חייב להוביל את טכנולוגיית ה-HD בישראל. לכן, טכנולוגיה שהייתה חשובה לכל מותג TV באשר הוא, עבור yes טכנולוגיה זו הייתה קריטית לשימור מעמדו של המותג כמותג ה-TV החזק בישראל.

מהלך YesMaxHD הוא שלב נוסף במהלך אשר החל כבר ב- 2007 במטרה להקנות למותג yes את ההובלה בזירת חווית הצפייה בכלל ובזירת ה-HD בפרט:

שלב ראשון תחילת 2007 - yes משיקה אתYesMax 
ב-2005 יש הייתה הראשונה לספק ללקוחות את התחליף הדיגיטלי למכשיר הוידאו המקליט. לראשונה, יכולים לקוחות החברה להשתמש בממיר שלהם בכדי להקליט תוכן באמצעות ממשק פשוט וקל. 
שלב שני- סוף 2007 - yes הראשונה להביא את חווית הצפייה ברזולוציה גבוהה (HD)
ב-2007 היה yes המותג הראשון להשיק את ערוצי התוכן בטכנולוגיית ה-HD. בתחילה, הציע yes ללקוחותיו מגוון מצומצם יחסית של ערוצי תוכן באיכות HD. עם זאת, הושם כבר אז דגש על ערוצים אסטרטגיים וחשובים בתפיסת הלקוחות (ספורט, סרטים וכד'). 
שלב שלישי 2009 - yes משיקה את YesMaxHD: יכולות הקלטה גם ב- HD
בשנת 2009 השיקה yes את השלב הבא בחוויית הצפייה ברזולוציה גבוהה חיברה שני יתרונות מרכזיים למכשיר אחד: 

לראשונה בישראל, ממיר שמאפשר ללקוח להקליט ולצפות בתכנים באיכות של HD. בנוסף, הגדילה yes משמעותית את כמות התוכן ב-HD עם השקה של ערוצים נוספים. כיום כבר מציעה yes 11 ערוצי תוכן באיכות HD.

חווית הממשק של YesMax הגיעה לשיא כאשר yes סיפקה ללקוחות שירותי ערך מוסף:

1. מנוע חיפוש שמאפשר לבעלי הממיר למצוא בקלות תוכן רלוונטי. 
2. אפשרות לנהל ולשלוט ביכולות ההקלטה מרחוק, דרך הטלפון, האינטרנט 
yes מובילה את זירת חווית הצפייה בישראל

השקת YesMaxHD זכתה להצלחה כפולה: כ- 60,000 ממירים נמכרו תוך 6 חודשים ומעמד המותג בזירת ה-HD  גדל משמעותית . בנוסף, השימוש בשירותי ערף מוסף (מנוע חיפוש והקלטה מרחוק) זכו לפופולאריות עצומה

yes מגדילה את פער מול המתחרה בזירת ה-HD
הפער אל מול המתחרה הוט גדל בכמה מישורים:

· במישור הטכנולוגי- ללקוחות ה- HD של yes נהנים ממיר אחד שמספק פתרון אינטגרטיבי, בעוד לקוחות HD של המתחרה צריכים להחזיק שני ממירים: ממיר אחד לשידורים הרגילים וממיר נוסף לשידורי HD

· במישור התוכן- yes הגדילה את מספר ערוצי ה-HD ל-11 בעוד לקוחות המתחרה נהנים מ-9 ערוצי HD בלבד

2. המטרות העסקיות של המהלך
	פרמטר
	יעד

	הגדלת נתח לקוחות המשתמשים בממירי HD
YesMaxHD
	40,000

	עליונות בתפיסת HD
איזו חברה מציעה חבילה טובה יותר לשרותי HD 
	גידול מ- 6.3 ל-6.6

	עליונות בתפיסת תוכן HD
'לאיזו חברה יש את תוכן ה-HD הטוב ביותר'
	פתיחת פער מול הוט:
מפער של 6% לפער של 10% ומעלה


3. "הרעיון הגדול" – The Big Idea"" והתובנה שהובילה לפיתוחו
גם ממיר ה- MAX עובר לחוויית צפייה ברזולוציה גבוהה

טכנולוגיית ה-MaxHD ללא ספק הגדירה מחדש את חוויית הצפייה ב-TV. בשיחה עם צרכנים, המעבר מאיכות צפייה רגילה לאיכות צפייה ב-HD דומה היה בחשיבותו למעבר מצפייה בשחור לבן לצפייה בצבע, שינוי שהתרחש בשנות ה-80. היכולת להביא את חוויית ה-HD גם לממירי ה-MAX והיכולת להקליט ולצפות בתכני HD יצרה בקרב הלקוחות תחושה של מהפיכה בחוויית הצפייה ברזולוציה גבוהה. 
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עקרונות האסטרטגיה השיווקית

4.א. היתרון התחרותי שנבחר או פותח

כל היתרונות בממיר MaxHD אחד!

היתרון התחרותי עליו נשען המהלך הוא ההשקה ראשונה בישראל של ממיר YesMaxHD שמספק לצרכן את כל היתרונות במקום אחד: 
· הקלטה וצפייה בתכני ה HD 

· אפשרות ספריית תוכן אישית 

· איכות צפייה HD מתקדמת - שידור תמונה ברזולוציה גבוהה 

 איכות סאונד גבוהה (דולבי דיגיטל) 
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4.ב. מדיניות המוצר

כאמור, ממיר ה-YesMaxHD הוא היתרון התחרותי שפותח בכדי להקנות לyes יתרון בזירת חוויית הצפייה ברזולוציה גבוהה. 

עם זאת, החדשנות המוצרית לא הסתיימה בממיר מקליט עם חוויית HD, אלא כללה יתרונות נוספים:

1. ממשק ניווט חדשני

השקת מוצר YesMaxHD לוותה בשיפור יכולות ה-PVR (הקלטה) והיצע תכני HD באופן שהופך את חוויית YesMaxHD להרבה יותר מחוויית  MAX + HD. כחלק מהמהלך נבנתה אריזה חדשה למוצר, ופותח ממשק משתמש חדש. חוויית ממשק המשתמש שודרגה באמצעות ממשק בעל נראות גרפית חדשנית וממשק ברזולוציית HD, עם יכולות מיון מתקדמות ומבנה נוח יותר לניווט. 

2.שדרוג יכולות השלט 
שיפרנו את רמת העיצוב בשלט בכמה היבטים: עיצוב חדשני, רמת גימור גבוהה, צבע שחור פסנתר, מקשים מוארים. 

בנוסף, הוספנו אפשרות למתקן עגינה עבור טעינה ואפשרנו תמיכה במגברי קולנוע ביתי. נוסף על כך, הפכנו את השלט לשלט אוניברסאלי, עם יכולת שליטה ב-6 מכשירים אלקטרונים נוספים.
3.השקת ערוציHD  חדשים
בכדי לייצר מהלך מנצח שידרגנו גם התוכן: היצע תכני HD הוכפל כחלק ממהלך ההשקה. 3 ערוצי HD חדשים הושקו במהלך  (ערוץ יורוספורט ו-2 ערוצי סדרות) והושקע כסף רב ברכישת סרטים באיכות HD ותמיכה בדולבי דיגיטל (כ- 1000 סרטי HD חדשים שודרו במהלך השנה). בנוסף, נבנה פורטל  HD המרכז את כל השידורים בערוצי ה- HD עם יכולת ניווט קלה לערוץ וכן תוכנית מספור ערוצים חדשה שהקלה על לקוחות לנווט לערוצי HD (מספור ערוצים המקביל למספרי הערוץ ב SD ). 
כמו כן, השקיעה החברה השקעה ראשונית בתכני ספורט ישראלי באיכות HD. 

4.ג. מדיניות המחרה
ממיר MaxHD הוא מוצר פרימיום המספק חוויה אולטימטיבית של הקלטה וצפייה באיכות HD ולכן גם תומחר ככזה. 

הצעת התמחור הייתה סגמנטלית והתחשבה במאפייניו של כל לקוח ולקוח והציעה לו הצעת ערך שונה. לדוגמא,

· לקוחות הנמצאים במסלול עם התחייבות ניתנה האפשרות לשדרג את הממיר ה- MAX הקיים לממיר MaxHD וליהנות מממיר מתקדם, שלט חדש ו- 5 ערוצי HD נוספים בתוספת של 19.9 ש"ח לחודש. 
· לקוחות בעלי יותר ממיר אחד ( Max ו HD ) נבנתה הצעת שדרוג במחיר של 9.9 ש"ח לחודש.

הצעות השדרוג יצרו אפקט שיווקי חזק ותרמו משמעותית לשביעות רצון לקוחות. עם ההשקה הגיע פעילות זו לנפח של 70% מסך פעילות השירות .
ההצעה לכל הלקוחות כללה את המרכיבים הבאים ללא תשלום נוסף:

· ממיר yesMaxHD 
· ממשק משתמש חדיש

· שלט חדשני

· 7 ערוצי HD 

בכדי להגביר את קצב אימוץ הממיר החדש השקנו 2 חבילות מבצע ייחודיות:

מסלול Choice 

מסלול Choice כלל את החבילות הבאות:
· חבילת בסyes משודרגת (כולל חבילת סרטים ו- 3 חבילות)

· yesMaxHD 

· 7 ערוצי HD
מחיר המסלול: 249 ש"ח לחודש

מסלול Top 

מסלול Top כלל את החבילות הבאות:
· חבילת בסyes מורחבת (כולל חבילת סרטים ו- 12 חבילות)

· yesMaxHD 

· 7 ערוצי HD
מחיר המסלול: 259 ש"ח לחודש
4.ד. מדיניות הפצה

בכדי לייצר מודעות  לממיר YesMaxHD חשוב היה להשתמש בכל ערוצי התקשור שעמדו לרשותנו:

· ערוצי הבית –תקשור yesMaxHD בפרומואים שמניעים לפעולה להזמנת ה- yesMaxHD

· yesmail (דיוור ישיר למסך הטלוויזיה) – דיוור מפולח ושליחה של הצעת תפורה אישית ל- yesMaxHD

· אינטרנט – שימוש חכם באתר הברודבנד של yes walla ובאתר yes.co.il (הקמת שירות yes online).
· אנשי המכירות - בניית תוכניות תמרוץ לאנשי השירות והמכירות

· שירות לקוחות – שדרוגים שדרוגים שדרוגים
· דיוור ישיר – הצעות אטרקטיביות ייעודיות וממוקדות 
· Door to Door -  מערך הפצה שמגיע עד לבית הלקוח
בנוסף השתמשנו בשני נכסים יקרים לארגון: 

· הטכנאים - מעבר למערך הטלפוני דאגנו לתקשר כל שינוי בכל נקודת ממשק עם הלקוחות  באמצעות הטכנאים. כל מפגש של הטכנאי עם הלקוח הפך לשיחה על החדשנות, כל שינוי כגון מעבר דירה הוצג כהזדמנות לשדרוג החוויה       ל- yesMaxHD. 

· מאגר הלקוחות - המאגר שירת אותנו בפנייה ישירה באמצעות שיחות יזומות ללקוחות קיימים ופנייה דרך ה yesmail (הופעת ההודעה המסבירה על החוויה החדשה ע"ג הטלוויזיה). בתקופת המהלך שודרו פרומואים בפנים המסך           ל- yesMaxHD המניעים לפעולה.

4.ה. מדיניות תקשורתית

4.ה.1. גודל התקציב
סך התקציב למהלך עמד על כ- 2.5 מיליון דולר 

4.ה.2. חלוקת התקציב

	ערוץ
	נתח

	פרסום ATL + BTL 
	95%

	יח"צ
	5%


4.ה.3. תכנון מדיה

בבניית מהלך YesMaxHD חשוב היה לנו לייצר שיחה סביב יכולות הממיר החדש. לכן, בהשקת YesMaxHD האינטרנט היה חלק חשוב ומהותי במהלך.ועדיין, מכיוון שמדובר במהלך תדמיתי בונה מותג של חברת TV, עשינו שימוש מרכזי גם בטלוויזיה כמדיה המרכזית לבניית מותגים.
	ערוץ
	נתח

	TV
	75%

	אינטרנט
	20%

	עיתונות
	3%

	רדיו
	2%


4.ה.4. קהלי מטרה

לקוחות yes מאז ומתמיד גילו מעורבות יתר ב-TV. מרבית לקוחות החברה הם לקוחות הנקראים 'אוהבי טלוויזיה'.

לקוחות אלו הם סקרנים, כאלה שתמיד הראשונים לחפש ריגושים והתנסויות חדשות. תכונה זו באה לידי ביטוי בשיעור גבוה של אימוץ חידושים, הן ברמת הטכנולוגיה והן ברמת התוכן.
לאורך הקמפיינים, ידענו לפלח ולפנות לתתי קהל, בתוך קהלי אוהבי הטלוויזיה, על פי הרלבנטיות למוצר המפורסם. כך למשל, תחום הסדרות היה באוריינטציה נשית יותר, תחום ה-HD היה באוריינטציה גברית יותר, ותכנים לנוער שווקו תוך התמקדות... בנוער.

מכשיר YesMaxHD הוא מכשיר טכנולוגי ופרי מיומי וכשמדובר במוצר טכנולוגי, גברים הם הקהל בעל המעורבות הגבוהה ביותר והוא גם זה מקבל את החלטת הקניה. לכן, קהל היעד הראשי היו גברים שמוכנים לשלם פרמיה עבור שדרוג הממיר החדש.
4.ה.5. מדיניות הפרסום

המותג yes שומר בקנאות על אותו קו פרסומי שנים. כמותג שהבטיח ללקוחותיו 'חוויה קולנועית גדולה המחיים' גם הפרסומות של המותג תמיד סיפקו לצופים 'חוויה פרסומית גדולה מהחיים'. לכן, סרטי yes תמיד יהיו הוליוודים, נועזים וגדולים מהחיים. בקיצור...כמו סרט קולנוע קצר.

עם זאת, בפעם הראשונה הבנו שהזירה הדיגיטלית היא קריטית להשקה ושהפעם אנחנו חייבים לייצר מהלך יעודי לאינטרנט. לא עוד נגזרת של סרט, אלא מהלך יעודי שעושה שימוש ביכולות המדיום.

לכן, יצרנו שני מהלכים משלימים: 

· מהלך באופליין שמחבר את המוצר החדש לחוויית המותג 
· מהלך אונליין שמייצר מעורבות גבוהה של הקהל בצורה אינטראקטיבית

נפרדים מחוויית הצפייה של 'תקופת האבן' - מהלך האופליין 
ממיר ה- MaxHD ללא ספק הגדיר מחדש את חוויית הצפייה ב-TV. עם זאת, אלו רק מילים. בכדי לחדד את הפניה התקשורתית חיפשנו רעיון קריאטיבי שיעזור לנו לייצר קמפיין תקשורתי מנצח 

הרעיון הקריאטיבי התבסס על המשמעות של חוויית MaxHD בתפיסת הצרכנים ("זה כמו לעבור מ-TV בשחור לבן ל-TV בצבע").כל מה שנותר הוא לחדד ולהקצין את המעבר בין חוויית הצפייה הרגילה לחוויה של MaxHD

כך נולד הרעיון הקריאטיבי שמקצין את חוויית הצפייה הרגילה ל 'תקופת האבן'.

הקמפיין הציג משחק כדורגל שמתרחש בתקופת האבן. במקום כדור הם שיחקו בביצה של דינוזאור....עד שדינוזאור קטן בקע מהביצה והרס להם את המגרש. הקמפיין הסתיים בדבר מפרסם ששואל אותנו: "מרגיש שהחוויה שלך קצת מיושנת? רוצה להתקדם לחוויה של הדור הבא? יש משיקה את yesMaxHD הדור הבא של חוויית הצפייה".

ה-DNA הקריאטיבי התבסס כמו תמיד על ערכי המותג: חוויה קולנועית, הומוריסטית, נועזת וגדולה. 

שופטי עבר בכדורגל מתנצלים בפני אוהדי הקבוצות על טעויות שיפוט - מהלך דיגיטלי
המטרה במהלך הדיגיטלי הייתה לפנות לקהל שהוא ,כאמור, בעל מעורבות גבוהה ולהציג לו את יכולות yesMaxHD בצורה חכמה. כך הגענו לאוהדי כדור-רגל. למה? כי כשמדובר במשחק כדור-רגל המעורבות של האוהדים הרבה יותר גבוהה

וחוויית הצפייה חשובה להם עד לרמת הפרטים הקטנים: האם הכדור עבר את הקו, האם הייתה עבירה והאם הגיע פנדל.

כך נולד הרעיון הבא: שופטי עבר בכדורגל מתנצלים בפני אוהדי הקבוצות על טעויות שיפוט מוכרות שהם עשו...והכול בגלל מכשיר ה-yesMaxHD שמאפשר להם להקליט ולצפות במשחק בחוויית צפייה (HD) שמצליחה לזהות את טעויות השיפוט.

איך זה עבד?

הבאנר הציג רשימה של קבוצות והגולש יכול היה לבחור את הקבוצה שהוא אוהד.בלחיצה הוא הגיע לסרטון הרלוונטי. 

בבחירת הקבוצה הגיע הגולש לשופט עבר בכדורגל שהתנצל בפניו על טעויות שיפוט מוכרות שהוא עשה. "רק עכשיו עם חוויית הצפייה של yesMaxHD הוא יכול לראות את הטעות שעשה".
בנוסף, עלינו עם באנרים ממוקדים בפורומים של הקבוצות עם פניה ישירה לאוהדים של כל קבוצה. 
4.ה.6. מדיניות הקד"מ- מהלך פנים ארגוני
השקת yesMaxHD לוותה במהלך פנים ארגוני שנמשך 3 חודשים ומטרתו הייתה ל'שווק' לכל עובדי החברה את yesMaxHD ואת כל יכולותיו. בכדי לעשות זאת, יצרנו תחרות שהתבססה על הכרות עם הממיר החדש ועם יכולותיו. עובדי החברה חולקו לקבוצות ויכלו לצבור נקודות לאורך 3 החודשים.
4.ה.7  מדיניות היח"צ
השקת המוצר התרחשה במסיבת עיתונאים במשרדי החברה. זאת, בכדי לספק לכל המוזמנים הזדמנות להכיר מקרוב את יכולות YesmaxHD ולהתרשם מהממשק החדשני. בנוסף, התקיימה מסיבת עיתונאים נפרדת לבעלי אתרים רלוונטיים שם נסקר השירות על כל היבטיו הטכניים. המהלך זכה השירות לסקירה במגוון אתרים באינטרנט.

כתוצאה מכך, בימים שלאחר מסיבת העיתונאים היקף הפניות למוקד עלה ב- 230% !

4.ה.8  יעדים כמותיים של מהלך הפרסום

	פרמטר
(בקרב ככל האוכ')
	ממוצע
פרסומות yes
	יעד

	חשיפה ב"נ
	42%
	45%

	חשיפה נעזרת
	62%
	65%

	אטרקטיביות
	63%
	66%


5.  סיכונים בתהליך שנלקחו בחשבון ודרך הטיפול בהם בפועל

yes מאז ומתמיד התמקדה בתוכן (מה רואים) ולא בטכנולוגיה (איך רואים).

בין אם מדובר היה במיקוד בסרטים או מיקוד בסדרות, yes תמיד שידרה ללקוחות: 'אצלי יש את התוכן הכי טוב ב-TV'.

הקושי בהשקת מהלך מרכזי שמתמקד בטכנולוגיה היה לאבד את המיקוד שלנו ולהחליש את עוצמת המותג במיוחד כאשר אנו מתמודדים מול מתחרה אגרסיבי שמשקיע משאבים רבים בשינוי מאזן הכוחות בתפיסת איכות התוכן. 

בכדי להתמודד עם הסיכון שידרגנו גם את איכות התוכן. השתמשנו בחוויה המותגית (חוויה קולנועית גדולה מהחיים) בכדי להשיק את החדשנות הטכנולוגית. לכן, למרות שהמהלך עסק בחדשנות טכנולוגית גם זירת התוכן נהנתה מ 'אפקט הילה'

6.תוצאות המהלך ולקחים שיווקיים
1.מעל 60,000 לקוחות נהנים מחוויית MaxHD
השקת הממיר החדש הביאה למכירות של 60,000 ממירים נמכרו כבר בששת החודשים הראשונים. היקף מכירות זה עבר את התחזיות במעל 50%. 

[image: image4.jpg]


מכירות ממירי yesMaxHD מול היעד

2.שיפור בתפיסת החברה כחדשנית ופורצת
ההתמקדות בטכנולוגיה והשקת הממיר yesMaxHD הביאה לגידול בתפיסת yes כ 'חברה חדשנית ופורצת דרך'.

חברה חדשנית ופורצת- Yes מול Hot- בקרב בעלי הדעה
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3.שיפור בתפיסת החברה כבעלת תוכן HD הטוב ביותר
השקת ערוצי התוכן באיכות HD שיפרה את מעמד המותג כ 'בעל תוכן ה-HD הטוב ביותר'.

בנוסף, הצלחנו להגדיל את הפער מול המתחרה, פער שגדל מ-6% ל-14%!

תפיסת תוכן ה-HD הטוב ביותר- בקרב בעלי הדעה
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4.שירותי הערך המוסף של MaxHD זכו לפופולאריות עצומה
שירותי ערך המוסף שהשקנו: מנוע חיפוש והקלטה מרחוק אומצו בחום ע"י לקוחותינו וזכו לפופולאריות עצומה:

· 100,000 הקלטות מרחוק באמצעות האינטרנט והטלפון הסלולרי בוצעו עד כה
· כ-30% מלקוחות yes משתמשים במנוע החיפוש ברמה החודשית

5.הקמפיין הדיגיטל 'שופטי העבר מתנצלים' זכה להצלחה מסחררת
הקמפיין הדיגיטלי של yes בו שופטי העבר מתנצלים על טעויות השיפוט זכה להצלחה מסחררת והפך לקמפיין הדיגיטלי המצליח ביותר של המותג:

· הקמפיין השופטים זכה למעל 130,000 חשיפות! סדר גודל כזה של חשיפות לקמפיין אינטרנטי הוא יוצא דופן כשמדובר במהלכים דיגיטליים, ומעיד על עוצמת המהלך.

· בנוסף, אחוזי ההקלקה היו גבוהים משמעותית ועמדו על 0.13%

לסיכום

מהלך yesMaxHD הוכיח לנו שוב שכשיש לך מותג עם 'כוכב צפון' ברור, רלוונטי ומבדל,  הדרך לבנייתו כמותג מוביל בתחומו היא קלה הרבה יותר. המותג yes בחר, כבר לפני 10 שנים 'כוכב צפון': לספק ללקוחות חוויית צפייה ברמה הגבוהה ביותר. 

מאז ועד היום, המותג yes הוא הסמן הימני של החדשנות בתחום חוויית הצפייה, הן ברמת התוכן (מה רואים) והן ברמת הטכנולוגיה (איך רואים). yesMaxHD הוא עוד מהלך בשרשרת המהלכים שמבססים את yes כמוביל בזירת חוויית הצפייה וכתוצאה מכך....כמותג ה-TV החזק בישראל.

דוגמאות לקריאייטיב 

בשלב א' יש להגיש אך ורק את רשימת החומרים הפרסומיים. מועמדים שיעלו לשלב ב' יתבקשו להגיש את עבודות הקריאייטיב עצמן ע"ג CD או ב-25 עותקים, לכל היותר 2 דוגמאות לכל ערוץ מדיה, בסה"כ–6 דוגמאות קריאייטיב.

	יחידות לדוגמא
	דוגמאות
	

	
	
	פרסומות בטלוויזיה 

שמות הפרסומות:

1) תקופת האבן
2) הקלטה מרחוק

3) מנוע חיפוש

	
	
	תשדירי רדיו

שמות התשדירים:

1) 
2)

	
	
	עיתונות ומגזינים

שם המודעה:

1) מודעת  YesMaxHD
2)

	
	
	פרסום בנקודות המכירה

1)

2)

	
	
	דיוור ישיר

שם החבילה:

1)

2)

	
	
	פרסום חוצות

שמות:

1) 
2)

	
	
	פרסום באינטרנט

בניית אתרים, סרטוני וידאו, רשתות חברתיות:

1) מהלך השופטים המתנצלים
2) 

	
	
	פרסום בסלולר:

1)

2)

	
	
	מעורבות הצרכן – שיווק מפה לאוזן, הפעלת הצרכן, שווק ויראלי

1)

2)


הגשת חומר לתחרות – רשימת תיוג "Effie Awards”  ישראל 2010

	מספר עותקים שנשלחו
	מספר עותקים
	

	
	1
	טופס מועמד - תיאור המהלך

(על גבי CD)

	
	2
	טופס רישום




· יש להגיש את המועמדות על גבי CD בעותק אחד, ובנוסף יש להעבירה בדואר אלקטרוני בקובץ WORD ל-anat@hamil.co.il . 
· יש להסתפק במקום המוקצה לכל סעיף. חריגה ממגבלת טופס המועמדות תפגום בהערכה עד כדי פסילת המועמדות.
· בכל סעיף יש להתבסס על עובדות כמותיות מוגדרות תוך ציון מקור הנתונים והתקופה. הנתונים הם באחריות מגיש המועמדות.
· זכרו – ככל שהצגת הנתונים והמגמות תהיה תמציתית וקלה יותר להבנה, כך הסיכוי להערכה גבוהה, רב יותר.
· אין לשלב ולהציג חומרים קריאטיביים בשלב א'.
1. שם החברה:yes
2. שם המותג או המוצר YesMaxHD
3. המהלך השיווקי- עסקי:yes, חוויה קולנועית גדולה מהחיים
4. שם משרד הפרסום:McCann Erickson 3.0
5. מתי החל המהלך השיווקי? אוק' 2006
6. המהלך הוגש בעבר לתחרות אפי בשנת 2008
המהלך עלה לשלב הגמר2009
א.  פרטי המועמד

1. שם החברה המפרסמת: yes
2. שם המותג או המוצר: YesMaxHD
3. המהלך השיווקי-עסקי:  Yes.המלחמה על החוויה ברזולוציה גבוהה
4. הקטגוריה (סמן ב-X מבין קטגוריות התחרות)
· מוצרי צריכה – מזון
· מוצרי צריכה – לא מזון (מוצרים לבית ולשימוש אישי יומיומי)
· מוצרי צריכה לא מתכלים (כגון: מכוניות, אופנה, שעונים, מכשירי חשמל, נדל"ן)
· X תקשורת, מדיה, הייטק ומחשוב (כולל אינטרנט)
· פיננסים, לימודים ושירותים
· קמעונאות
· תקציבים קטנים – לקטגוריה זו יוגשו מהלכים של מותגים עצמאיים, שאינם חלק מפעילות שיווקית של מותג קיים, ובלבד שהושקעו במהלך השיווקי עד 150,000 $ במשך שנת התחרות.
· מגזרים (מגזר חרדי / רוסי / ערבי בלבד)
מלכ"רים, מגזר ציבורי ואחריות חברתית:
· עמותות, ארגונים התנדבותיים, משרדי ממשלה, מלכ"רים ורשויות ציבוריות הפועלים לקידום מטרות חברתיות-ציבוריות
· חברות מהמגזר העסקי, אשר הובילו מהלכים של אחריות חברתית
· ניתן להגיש קמפיין של אותו מוצר שהופנה הן למגזר ייחודי והן למגזר הכללי ובתנאי שהנתונים שיוצגו בקמפיין למגזר הייחודי לא יכללו בנתונים שיוצגו בקמפיין למגזר הכללי. 
5. שם משרד הפרסום  McCann Erickson 3.0
6. מתי החל המהלך השיווקי ומתי הסתיים, אם  בכלל? החל ביוני 2009 והסתיים בסוף השנה
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