


El cambio en las necesidades es el nuevo normal y las empresas requieren GFK
un facil acceso a tecnologia, analisis e inteligencia.

Nuevas expectativas

» Velocidad (hasta tiempo real)
= Simple y menos costoso
» Digital y mas intuitivo

Nuevas creencias

= Se confia mas en datos de comportamiento
real que en aquellos basados en
declaraciones de entrevistados.

» La IM debe ser econémica ya que los datos
son un commodity.

» El mundo es demasiado complejo para
generalistas: hoy se confia en expertos




Y en respues‘ a las necesidades de nuestros clientes,

nos transformamos de una \

empresa de estudios de
mercado tradicional a una
compaiia...




proveedora de ..

¥

i

=2\

cevwvrsirene

iy, &

\f
b\l







Y lo haremos contestando las preguntas que importan a nuestros GFK
clientes

QUE

RECOMENDACION

= ¢Cual es el plan de medios
ideal?

= ¢ Quiénes son mis grupos
objetivos mas rentables y
coémo puedo llegar a ellos?

POR QUE

= ¢ Como fue su proceso de

= ¢ Qué fue comprado?

= ¢Donde fue compradoy a
qué valor?

= ¢/ Qué medio de
comunicacion fue

G fK consumido?
QUIEN
compra?

‘ = ¢ Quién compro el
» ¢ Cual actividad de marketing es

producto?
= ¢ Quién no lo hizo?
la que tiene mejor retorno sobre la
inversion?




GFK

A través del continuo mejoramiento
y la anticipacion de las
necesidades,

Nosotros estaremos
un paso adelante
para ayudar a
nuestros
clientes...; Como?




Con nuestro nuevo portafolio de soluciones que aborda preguntas
claves de nuestros clientes entregando ideas y recomendaciones
accionables a través de la areas de:

Market insights M Consumer insights CI Marketing effectiveness ME Sales effectiveness SE
Comprender hoy, planificar Mejorar segmentacion y Aumentar el retorno de las Tomar decisiones
para el futuro: lo que se orientar con conocimientos inversiones en marketing con informadas sobre precios,
vendid y lo mas probable sobre las necesidades, el marcas solidas, una promociones, surtido y
gue se compre. comportamiento y las orientacién optimizada y una distribucién para optimizar
preferencias de los asignacion correcta del gasto las ventas.
consumidores. en marketing.
D 4 D 4 D 4 A 4
Para equipos de datos e Para equipos de Marketing Para equipos de Marketing Para equipos de Precios
inteligencia de negocios.







