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Resumen Ejecutivo

El mercado de tech es altamente competitivo y marcado por la constante
innovacion de productos lanzados a audiencias especificas.

. La tecnologia ha creado un nuevo consumidor digital; éste vive en un
mundo multi-pantalla y constantemente conectado a través de sus
multiples dispositivos a lo largo del dia.

El 81% de las decisiones de compra de productos de celulares tiene una
etapa de investigacion online previa*.

El desafio para Tech es como generar awareness de un nuevo producto y
como lograr destacarse y ser considerado para la compra.
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*Fuente investigacion online: Consumer Barometer. Mayo 2012. Muestra: 2,500 entrevistados por pais.
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El consumo de medios cambid y los canales
tradicionales han perdido relevancia

Comparacién Consumo de Medios Consumo simultaneo de medios

~8 de cada 10

usan otros dispositivos
mientras miran TV

1 de cada 4

personas que vieron un
anuncio en Youtube

nunca lo vieronenla TV

Fuente Consumo de Medios: Consumer Barometer 2011 de TNS.

Fuente Interaccion medios: IPSOS/Google “The New Multi-screen World" Ago 2012. “The Hidden Target” Nielsen-Google research, 2012 Geegle benicentalana RopiS e 4
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Internet es una fuente clave para investigar

antes de comprar

Compradores de celulares que investigaron online

77%
69%

63% l

- k=d Il

online: Consumer Barometer. Mayo 2012. Muestra: 2,500 entrevistados por pais.

de producto: “Argentina: el pais mas caro de la regién para comprar tecnologia”, 9/6/2013, Diario Clarin.
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Lance su producto con maximo
Impacto en digital
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El mundo digital ofrece soluciones a estos
nuevos desafios

DESAFIO 1: Destacarse y enamorar

. Internet es masivo

. Internet es un medio eficiente y medible en tiempo real

* Internet permite generar experiencias de marca impactantes e
interactivas como ningln otro medio

DESAFIO 2: Estar donde el consumidor esta
. El consumidor ya esta en Internet
» El consumidor accede a Internet en todo momento, en todo lugar y a traves de

distintos dispositivos

. Internet es la fuente n21 de investigacion
. Internet informa y esta disponible 24/7
. Internet ofrece al consumidor multiples formatos para informarse



Awareness

De 1 a 4 pantallas
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., Como pasar del reconocimiento a la
consideracién y compra?

OBJETIVO
Liderar la comunicacion digital para llevar al consumidor a la compra en la categoria.

e ESTRATEGIAS PARA ALCANZAR ESTE OBJETIVO

Ganar los momentos relevantes teniendo una conversacion directa con tu
consumidora en cada etapa de compra.

AUDIENCIA MASIVA CONSUMIDORES QUE CONSUMIDORES QUE
DEMOSTRARON INTERES RECOMIENDAN

o"e Aumentar el b Reforzar Iz S Fortalecer el
awareness de * engagement

marca
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Consideracion

Mas informacion. Mas decisiones que tomar
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Aumentar el reconocimiento de marca
Cree contenido, no solo anuncios

Sorprendente!

Tecnoldgico! Tierno!

Controversial! .
Activo!

Proveer la mejor respuesta
Llevar a YouTube su con videos alineados con Creatividad enfocada en el

anuncio de TV las preguntas y deseos de tipo usuario
su audiencia
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Punto de venta. A cualquier hora, en cualquier lugar
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Esté Always® etapa de compra del consumidor

Llame la atencién de la audiencia que esta online

www.google.com/adsense

Ayude al consumidor a concretar su compra

ﬁ Involucre a su consumidor y tenga un dialogo
con él
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Lealtad

De un monodlogo a un dialogo
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Fortalecer el engagement
Incentive a sus consumidores a compartir valores y
experiencias

000000 O

BRBEE

Las creatividades divertidas y El consumidor quiere opinar:
emotivas son mas compartibles por hablar, comentar, compartir, +1
la audiencia que es leal a la marca




En conclusién: Internet cred un
nuevo consumidor

Mas opciones. Mas informacién. Mas indecisidon
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Al Mexicano le gusta buscar

3.9 mil #1
millones
de busquedas al mes mayor buscador
de México
47% 35%

mas busquedas por de las busquedas
persona que el en México
promedio global ocurren desde

un Movil

Fonte: Commscore & Hitwise Google Confidential and Proprietary
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¢/ Conquiste la audiencia masiva

Incremente el deseo por el producto a medida
qgue se despierta mayor interés

Aproveche los formatos y alcance de la Red de Display de Google
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Brand

Google

Multiplique la recordacién de su marca con Anuncios
de Posicion superior

+76%

Tiempo en Sitio

Los usuarios de Google invierten en

promedio 12% mas tiempo mirando
los Enlaces Patrocinados de posicion
superior que los principales resultados
organicos.

) +94%

Es 77% mas probable que clientes que Paginas Vistas
hicieron click en anuncios de posicidon
superior realicen una busqueda directa por
esa marca en los siguientes 30 dias.

Anuncios de Posicidn
superior impactan
positivamente en métricas de
Marca

Source: Google Eye Tracking study 2011 / Google complete Breaking the Glass Ceeling Q4 = ial | p “
dential and Proprietary
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Sus clientes usan la Busqueda en todos los pasos de

su Ciclo de Compra

Descubrimiento

Consideracion

Compra

L ealtad

Palabras Clave genéricas para
encontrar las empresas que
ofrecen un producto/servicio

Palabras Clave de categoria para
comparar las empresas que
brindan un producto/servicio

Palabras Clave de Marca o
Compra, cuando estan decididos
por una marca en particular

Palabras Clave de post venta
cuando el cliente requiere servicios
adicionales o complementarios

Google Confidential and Proprietary
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La Busqueda de Google también ayuda a capturar la
demanda generada por sus otros canales de publicidad.

de consumidores impactados offline
realizan una busqueda para
obtener mas informacion.

aumento de Intencidon de compra
combinando campanas de
Busqueda y Display

Google Confidential and Proprietary



Performance

Google

Aumente la efectividad de sus anuncios y capture a su
publico objetivo de forma automatizada

con Campafias Avanzadas, herramientas de ofertas y Listas de Remarketing para Anuncios de Busqueda
Defina su estrategia y deje a nuestro sistema automatizar las ofertas en base al
usuario y contexto.

En una sola campana, use ofertas automatizadas en base a dia de semana,
horario del dia, ubicacion geografica, dispositivo o listas de usuarios que ya
accedieron a alguna seccion de su sitio web.

CHON BN

Lista de

Horario Ubicacién  Dispositivo )
Usuarios

~
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La Busqueda de Google es una conversacion iniciada
por el consumidor

Entre 42 Millones de usuarios de
Internet en México, la red de
busqueda permite encontrar aquellos
buscando por sus servicios. La
busqueda es el lugar donde los
consumidores vienen a encontrarlo.

. La busqueda le ayuda a entender

mejor a sus potenciales clientes,

| brindandole informacion sobre la

| | intencion y percepcion que tienen
¢ acerca de su marca o categoria.

Google Confidential and Proprietary




Lance su producto con maximo impacto

Plan de medios digital
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Plan de medios digital

CREATIVO

AUMENTAR EL
SHARE OF MIND

FORTALECER EL
ENGAGEMENT

Search & GDN

YouTube Brand Channel

OBJETIVO
Este presente cuando buscan su marca, valoran mas su
publicidad tradicional

Influencie en forma proactiva en la consideracion de
marca

YouTube TrueView Permita que el consumidor lo eliga y su marca cuente su historia

Mobile Rich Media

YouTube Masthead

Display

Genere branding en mobile a través de videos

METRICA
Impresiones, Clics

Vistas, etiquetas, Sharing

Vistas, Sharing

Clics, vistas

Genere una experiencia de marca impactante y Impresiones, Clics, interaccion,

masiva con su marca

Genere reach en forma eficiente para complementar su historia

YouTube TrueView Permita que el consumidor lo eliga y su marca cuente su historia

YouTube TrueView con anotaciones Invite a participar de una historia de marca

YouTube Brand Channel

G+ Hangouts

Hover to Play

Involucrese proactivamente en la conversacion del
consumidor

Involucrese proactivamente en la conversacion del
consumidor

Cuente su historia en video en laRred de
Display

Impresiones, CTR

Vistas, Sharing

Vistas

Vistas, etiquetas, Sharing

Seguidores, vistas, sharing
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