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Информационный бриф

на оказание услуг в сфере BTL
1. Общие сведения

	Заказчик

	

	Товар/ Категория

	

	Марка


	


2. Описание товара
	Розничная цена

(ценовой сегмент)
	

	Целевая аудитория (физ./юр лица, возраст, пол, доход)
	Образование среднее специальное – …..%

Суммарный доход …………… рублей


	Ограничения в рекламе товара
	

	Как долго марка присутствует на рынке, краткая история марки/ ссылка на сайт
	

	Отличия от других имеющихся на рынке марок
	Цена, Качество и т.д. - например

	Самые привлекательные свойства
	Качество,  цена,  ассортимент - например


	Сильные стороны
	Качество,  цена,  ассортимент - например

	Слабые стороны
	Низкий уровень доверия к марке, не организованная дистрибуция, молодая марка - например 

	Заблуждения, существующие относительно товара.
	Недоверие еще неизвестным производителям

Советы «опытных» и более обеспеченных друзей 

Агрессивные рекламные компании других производителей  - например


3. Основные конкуренты

	Конкурирующие марки, близкие по каким-либо из критериев

(по качественным свойствам, по цене, по дизайну и т.д.)
	


4. Ситуация на рынке

	Рыночная доля

доля на рынке
	

	Сезонные колебания продаж
	Отметить какие сезоны


5.   История продвижения
	Вид и сроки проводимых ранее мероприятий по продвижению марки

(СМИ, outdoor, PR, promotion, sampling и т.д.; когда проводились)
	


  6.  Цели и задачи  рекламной кампании
	Долгосрочные маркетинговые цели
	Стать лидером в своем ценовом сегменте 

Увеличить долю рынка  с …% до …%


	Краткосрочные маркетинговые цели 

(в том числе планируемый объем продаж и доля рынка)
	Повышение узнаваемости (до ….%  целевой аудитории)

Повышение осведомленности о торговой марке 

Создание имиджа европейской ТМ 

Построение отношения как качественная продукция - например


7. Промоушен
	Планируемые регионы
	Национальная кампания - например

	Каналы продвижения 
	Крупные оптовики, сети аптек - например

	Сильные / слабые стороны дистрибуции 
	Не контролируемая и некачественная розница - например

	Количество точек (охват)
	50 - например

	География/Адресная программа/Количество точек по каждому из городов 
	

	Ограничения (что не должно «прозвучать» в кампании)
	Не должно быть акцента на ……

	Рекомендованные механики 
	Дегустация, самплинг, покупка с подарком, лотерея, конкурс, HoReCa - например

	Сроки планируемой кампании 
	В сезон продаж

	Наличие готовых P.O.S.-материалов и сувенирной продукции, промостолов, униформы и т.п.
	

	Требуемый промоинвентарь для просчета
	

	Предполагаемый бюджет на promotion
	

	Сроки ответа по брифу
	


	Дата заполнения брифа


	«     »                              200__ г.

	Контактное лицо
	_________________________________________

	Координаты для связи (телефон офиса,       E-mail)
	_________________________________________
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