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Brief

Wprowadzenie 

· Czym charakteryzuje się Marka? Jaką unikalną korzyść daje swoim Klientom, czego nie robi konkurencja? Czym się wyróżnia na rynku?

· Analiza konkurencji – nazwy kilku najwiekszych konkurentów. Jakie mają oni przewagi konkurencyjne oraz co ich wyróżnia od Marki?

· W jaki sposób Klienci dokonują zamówień usług, produktów? Jaka jest droga od momentu, w którym Klient zobaczy reklamę do chwili realizacji transakcji? 

Docelowa grupa odbiorców 

· Cechy demograficzne – wiek, miejsce pochodzenia, płeć

· Co Klienci wiedzą nt. produktu i jego substytutów?

· Co decyduje o tym, który produkt (Marki czy konkurencji) Klient wybierze?

· Jeśli jest to unikalny produkt, w jaki sposób się z niego korzysta?

Cele reklamy 

· Co firma zamierza osiągnąć dzięki reklamie?

Obietnica 

· Na czym szczególnie zależy Klientom i co marka jest w stanie spełnić?
Dlaczego Klienci nabywają produkt?

Poparcie 

· Jakie mamy dowody na to, że nasz produkt/usługa działa? Skąd bierze się zaufanie do naszej firmy? Jakie mamy referencje i portfolio? Kto poleca Markę?

Pożądana reakcja konsumenta 

· Co powinien zrobić klient, kiedy zobaczy reklamę?
(wejść na stronę, zakupić produkt, wypełnić formularz, zatelefonować, pójść do sklepu, ...)

Wskazówki wykonawcze 

· Sugestie: materiały, sposób przekazu, zgodność z identyfikacją wizualną Marki

· Ograniczenia prawne i kodeksy branżowe

· Środki przekazu: Sugerowane media i środki przekazu, np. długość spotu

 Budżet 

· produkcja/promocja – potrzebne do dobrania strategii odpowiedniej do możliwości firmy

Ocena skuteczności 

· Kiedy będziemy wiedzieć, że kampania się udała? W jaki sposób ocenimy jej skuteczność? 

Załączniki 

· Dane o sprzedaży – zależnie od regionu i od czasu

· Wyniki badań prowadzonych w firmie

Wszelkie poufne dane przekazywane pomiędzy Marką a Platinum Group zachowujemy dla siebie.

