SICREES QUE TU COMUNICACigN YANO FUNCIONA COMO
ANTES, SIMPLEMENTE PIENSA EN OTRAS



 TESTIGOS DE UNA REVOLUCIAN

LA PUBLICIDAD CONVENCIONAL, TAL Y COMC
VIVIENDO SUS ULTIMOS \

ES UN PLANETA A PUNTO DE EXP'LO‘HQQHRYEN
NAVERI PULADAS LLENAS

UESTION DE TIEMPO QUE LLEGUE TU MOI
\ AHORAEEMOMEDE®ARTIR EN LA NL

PUEDES ACOMPAN
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Comunicaren un maibcadoe c omu n i

El ciudadano espafiol medio esta expuesto
de 3.000 impactos publicitarios cada dia.

Poder impactar en nuestro publico objetivo ¢
cada vez mas dificil utilizando s6lo los medi
tradicionales.

Se hace indispensable buscanalesspara
llegar a nuestro cliente de manera eficiente,
comunicarnos con él.
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Porgue hablarle a tu cliente s/afince g2

T le hablas y él no te esta escuchando, sélo oye ruidc
le irrita porque todos hablaners désismmodo y en los
mi smos |

g el rui do es cada vez
hacerse entender, comunicar nuestro

Tenemos que generar ambientes propicios para esa

hablarle cuando ese ruido no exista, cuando sea

escucharnos, cuando y dénde le interese aquello qu
contar.
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Testigos de Reaolucion

La Revolucion tecnoldgica nos ha llevado a un cam
los habitos de busqueda de informacién y contenidc
parte de las personas, y la publicidad aspira a ser
esa informacion.

Solo los contenidos atractivos, que infibben a tu
objetivo son tenidos en cuenta, lo demas es poco n
vociferar en medio de un desierto.

Para nosotros es importante que decir y donde dec
dos son las claves fundamentales en el nuevo esce
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Estamos donde estaiethiss

Tus clientes han viajado de la mano de la revolucion té
parajes mucho mas transparentes y enriqguecedores
seguimos ofreciendo con la antigua comunicacioén. La
estando donde solian estar, sin embargo los clientes
se mudaro

Hablar con ellos es, en estos momentos, mas facil g
somos pocos los que nos fuimos con ellos y en estos
existe tanto ruido dénde hoy habitan t

¢, Quieres contarle &
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No le cuentes historias a tu clienteyihik:

Las marcas que triunfaran en el futuro no son aquellas que te c
historia, sino las que te la hacen vivir.

Tu client® quiere que le hables con un mensaje masivo y purar
comercial, quiere que le hables de tu a td, con una comunicacic
personalizada entre vosotros dos. Quiere vivir experiencias que
entorno a tu marca. Momentos que le hagan recordarte de un r
respecto de los demas.

Es necesario que tu relacion con €l le aporte valor, que entre di
vida, que le interese lo que le cuentas y lo que puedes hacer cc

nved

NO CONVENCIONAL



Nuevasspacicke di 81 ogo @

Noved no vende espacios de publicidad tradicional, no queremos J
gestionar medios, sino crear nuevos espacios de di

experiencia de marca ctarttes.

Los medios masivos ya no funcionan como ant
hecho. La inversidbn en medios masivos decrece
canales alternativos y no conve

Olnternet, la calle,
relevante es que tu esfrea el lugar adecuado cu
cliente necesita de tu ayuda, cuando le interes
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¢,COomo hacemos todo Esteeen?

PartimagelConsumidarodelosmediosseneramo@nceptagie

searatractivgmrdosmicrgegmentokaveguepreviameritemos
identificadplocalizadp creamol®s contenidgsaralegam ellos

indistintamedé&imedio

Comunicacion No Convencional
Marketing Digital
Marketing Direcinteractivo
Marketing GelerrillaByzz
Social Media
EventosMkEXxperiencial

Comunicacion Gis = - ===
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