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Мысли в письменном виде

Прежде всего, пожалуйста, ответите на несколько вопросов. Это необходимо если Вы хотите получить результат. Как показывает наш опыт работы, сотрудничество получается эффективным только в том случае, если Вы проявите терпение и предоставите нам наиболее полную информацию о Вашем бизнесе. Анализ брифа - бесплатен для Вас, так что Вы ничего не теряете, попробовав заполнить его. Более того, часто клиенты отмечали, что по ходу заполнения у них появлялись собственные идеи, которые они успешно реализовали. Если ничего не появилось – не страшно. Высылайте заполненный документ на нашу почту info@bbrain.ru. У нас точно появиться предложение, интересное для Вас.
ВНИМАНИЕ!!!!!

· В соответствии с нашими правилами работы, вся предоставленная информация не подлежит разглашению без предварительного согласования Сторонами.
· Если Вы уделили вопросам менее 20 минут - мы не сможем Вам помочь.

· Если Ваши ответы напоминают ответы «любимой» тёще или милиционеру («да», «нет», «не знаю») – мы не сможем Вам помочь.
· Если Вы ответили всего на 10 вопросов или меньше - мы не сможем Вам помочь.
	Бриф на продвижение компании

	1. 
	Полное наименование Вашей компании (организации)?  
ООО «Р- Ижевск»
	

	2. 
	Сайт компании нет
	

	3. 
	Контактное лицо по данному проекту: Ф.И.О., телефон, эл.почта, icq Жавнерчик Юлия Сергевна,                  8-912-750-24-97, Kilinay@mail.ru

	

	4. 
	Чем занимается Ваша компания?

	

	5. 
	Сколько лет компания функционирует на рынке?


	

	6. 
	Текущее положение предприятия на рынке (желательно указать долю рынка в сравнении с основными конкурентами, в %).


	

	7. 
	Какими глаголами и прилагательными могли бы описать Вашу компанию:
А) Клиенты

Б) Сотрудники 
В) Конкуренты 

	

	8. 
	Конкуренты (достаточно указать основных игроков на рынке, включая иногородние марки, если таковые занимают заметное место, с долей рынка в процентах).

	

	9. 
	Отличительные и уникальные свойства. Что выгодно отличает товар или услугу от конкурентов? 

Если Вы испытываете сложности с этим пунктом, то представьте, что пишите письмо клиенту, с которым планируете заключить контракт на 1 000 000$. Итак, в  чем особенности Вашего товара или услуг?


	

	10. 
	Преимущества услуг/товаров Ваших конкурентов?
Не скромничайте и не смущайтесь. Трезво посмотрите на ситуацию и максимально подробно опишите преимущества конкурентов

	

	11. 
	Недостатки конкурентных продуктов (услуг) по сравнению с объектом рекламы/продвижения?

Разворачивайтесь смело - чем «вражеский» продукт хуже вашего?


	

	12. 
	Какие проблемы клиентов решают ваши товары или услуги? 
Например, покупая дрели, люди покупают дырки в стене. А, покупая ваши товары или услуги, какие проблемы решают клиенты?

	

	13. 
	Планируемая Целевая аудитория (социальная и демографическая группа, на которую рассчитана реклама), ее половозрастная характеристика, уровень доходов, мотивации к приобретению Ваших товаров/услуг?
В случае если целевой аудиторией являются корпоративные клиенты – дать подробное описание  подобного клиента; людей, принимающих решение о приобретении продукта, особенностей и мотивов принятия решений.
Самое простое – описать наиболее типичного представителя ЦА: Михаил, 38 лет, женат, имеет двое детей, по выходным выезжает с друзьями на рыбалку, обожает бег по утрам, покупает наш продукт, так как верит, что он сохранит его волосы блестящими, что привлекает к нему внимание женского пола и т.д.

	 

	14. 
	Кто фактически покупает Ваши товары или услуги на данный момент? Опишите структуру.
Например, 38% - корпоративные клиенты, потребители тарифа «Универсальный», 62% - индивидуальные клиенты, потребители тарифа «Супер!»

	

	15. 
	Ключевое убеждение потребителя (в отношении категории в целом). Что думает потребитель о данном и аналогичных товарах/услугах? 
Подумайте, что бы он сказал о рынке, на котором Вы продаете товары/услуги?

	

	16. 
	Как строиться процесс продаж Ваших услуг? Корпоративным и частным клиентам?


	

	17. 
	Основное сообщение:

Очень краткое, емкое изложение уникального торгового предложения, которое Вы бы хотели донести до потребителя. 
Помните, после этого сообщения Потребитель должен тут же купить Ваш товар/услугу.

	

	18. 
	Опишите, пожалуйста, Ваше видение результата, которого Вы хотите достичь после проведения рекламной кампании?

Когда мы закончим кампанию, я вижу, что ..

	

	19. 
	Понравившиеся креативные решения Ваших предыдущих кампаний или сторонних компаний (несколько примеров). А почему они Вам понравились?

	

	20. 
	Планируемый бюджет

Нечего скрывать, просто ограничьте наш полет мыслей хотя бы арендой спутника, который будет из космоса транслировать Вашу рекламу.

	

	Дополнительные услуги

	21. 1
	Наше Агентство имеет опыт работы и отличное портфолио в различных сферах. Пожалуйста, укажите актуальные для Вас, чтобы наши специалисты могли провести подробную консультацию и предоставить портфолио Агентства.
Просто отметьте интересные позиции
	[image: image1.wmf]
	Дизайн – печатная продукция, логотип, фирменный стиль для новой и ребрендинг для существующих компаний

	22. 
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	PR-сопровождение – выстраивание эффективных коммуникаций со СМИ и создание информационных поводов.

	23. 
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	Копирайтинг – создание рекламных текстов, коммерческих предложений, текстов для сайтов, слоганов

	24. 
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	Создание ярких флеш-баннеров – для эффективной рекламы и продвижения Вашей компании в сети Интернет.

	25. 
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	Проведение рекламных, промо-акций и предоставление любого персонала для Ваших рекламных нужд.

	Улучшение брифа

	26. 
	Мы стремимся сделать бриф максимально удобным для использования клиентами. Поэтому просим Вас уделить немного времени и указать, какие вопросы вызвали у Вас непонимание или сложности с ответом. 

Например, в таком формате. Вопрос 1 – не понял сути.
	


Согласование брифа

· Дополнительные материалы,  предоставляемые Заказчиком на основании брифа, должны быть представлены в указанные сроки, но не позднее 3-х рабочих дней со дня запуска проекта (днем запуска считается дата,  оговариваемая в Договоре). В случае отсутствия дополнительных материалов сроки исполнения работ могут быть продлены на срок задержки материалов. Предоставляемые материалы становятся неотъемлемой частью брифа. По специальной договоренности, материалы могут быть возвращены Заказчику после завершения проекта или в другие,  специально оговоренные сроки.

· С момента подписания брифа обеими Сторонами, он становится неотъемлемой частью Договора.

· Любые изменения или дополнения, вносимые Заказчиком в уже подписанный бриф,  должны специально согласовываться обеими Сторонами и оформляться в виде отдельного Приложения к брифу, и, если это вытекает из существа дополнений или изменений, отдельным Приложением к Договору.

 

	!
	Когда бриф будет заполнен, просим выслать его на адрес: info@bbrain.ru. Ход дальнейших работ описан ниже.


	Планируемы дальнейшие действия (основные моменты)

	№
	Позиция
	Ориентировочный срок

	1. 
	Анализ брифа и разработка тестовых идей
	3 рабочих дня

	2. 
	Презентация идей, конкретизация потребности Клиента.
	2 рабочих дня

	3. 
	Подписание договора, внесение предоплаты 50%
	1 день

	4. 
	Разработка медиаплана, сметы проекта, согласование с Заказчиком
	1,5 недели

	5.  
	Реализация проекта
	На срок медиаплана

	6. 
	Подписание актов сдачи-приемки услуг, внесение 50% оплаты
	2 рабочих дня


	Мы думаем головой,
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	Brain Brothers 

14 мая 2010 года
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