BRIEFING TEKO ™I

Titulo Representativo de la Campaina / Accion asi como Cliente

Autor/a: Tu nombre Fecha: 01/01/2001 Niamero de OT: O
Cliente: Atencion al cliente Departamento/area: Atencién al cliente

Campafa/accion: Lanzamiento ADSL enero 2008

SITUACION DE PARTIDA (contexto en el que se encuadrada la campafia)

Ej: Tele2 ha depurado su BBDD y ha detectado una masa critica de clientes que utilizan el
servicio de llamadas y que ahora son potenciales de su producto ADSL+llamadas porque
tienen acceso geografico linea Tele2. La intencion es trabajar de forma directa (MD) con ellos
por primera vez. Estan dispuestos a ofertarles que prueben 3 meses gratis ADSL 20MB + Voz
y asi activarles como clientes. En paralelo se hara un reflejo online en su web corporativa.

MERCADO (contexto del mercado, en general, y la competencia en particular)

Ej: El mercado esta mas atomizado que nunca y Orange y Telefénica estan ofreciendo lo
MisSMo pero a un precio superior.

OBJETIVO PRINCIPAL (El objetivo que queremos lograr con la campafia/accion)

Ej: El objetivo principal es generar llamadas al call center de Tele2 de clientes de llamadas con
interés por el producto ADSL20MB+Voz.

0BJETIVO/S SECUNDARIO/S (otro/s objetivo/s que queremos lograr con la campafia/accion)

Ej: El objetivo secundario sera generar trafico hacia la pagina web de Tele2 para obtener mas
informacion y ademas de mejorar la percepcion de la marca permanente objetivo de Tele2.
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DESCRIPCION (para que sirve el producto o servicio y sus ventajas frente a la competencia)

Ej: Tele2 ha depurado su BBDD y ha detectado una masa critica de clientes que utilizan el
servicio de llamadas y que ahora son potenciales de su producto ADSL+llamadas porque
tienen acceso geografico linea Tele2. La intencion es trabajar de forma directa (MD) con ellos
por primera vez. Estan dispuestos a ofertarles que prueben 3 meses gratis ADSL 20MB + Voz
y asi activarles como clientes. En paralelo se hara un reflejo online en su web corporativa.

POSICIONAMIENTO REAL (En palabras del consumidor, qué piensan sobre nuestra marca)

Ej: El mercado esta mas atomizado que nunca y Orange y Telefonica estan ofreciendo lo
MisSmOo pero a un precio superior.

POSICIONAMIENTO OBJETIVO (Qué queremos que piensen, y en qué plazo)

Ej: El objetivo principal es generar llamadas al call center de Tele2 de clientes de llamadas con
interés por el producto ADSL20MB+Voz.

PUBLICO OBJETIVO ( retrato del consumidor ;cémo piensan? ;qué buscan? jcomo viven? )

Ej: Es un hombre de entre 30-50 afios, media media-alta. Actualmente la tendencia es la poca
fidelidad hacia las marcas. Se mueven mas por precio y capacidades, que por lo que
representa tener detras una gran compaiiia.

Edad entre: None y None  Sexo: 20 % Fem. None % Masc.

Habitat: None Trabajan: None %  Nivel educativo: None

Hijos: O Ingresos totales: None N° sueldos: None
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BENEFICIO UNICO (USP: Gnica propuesta de venta. Principal ventaja frente a la competencia)

Ej: Por mejor precio tengo maximas prestaciones.

CONSUMER INSIGHT (sentimiento/emocion a que podemos aspirar en el consumidor)

Ej: No voy a ser yo el pardillo/a que esta pagando mas por un servicio de menor nivel.

MOTIVACION (;Por qué nos van a responder o se van a movilizar)

Ej: No pierdes nada. Lo pruebas, ya que los 3 primeros meses son gratis y luego decides. 20
millones de europeos son clientes. El resto de operadores no te ofrece este precio.

LLAMADA A LA ACCION (lo que queremos que hagan, tras la comunicacion y como ayudarles)

Ej: Queremos que llamen al call center interesados. Lo lograremos a través de la notoriedad
de la pieza y sencillez de mensaje, asi como la presencia muy clara de la llamada a la accién.

PLAN DE CONTACTOS/MEDIOS (medios y soportes con su secuencia)

Ej: La accion de MKD se anticipa una semana a una serie de acciones masivas que empezara
con una campafia de television (10", 20" y 40"), seguida de marquesinas en las principales
capitales y prensa (formatos medios) en prensa generalista.



TEKO 17

BRIEFING

PIEZAS (Elementos a realizar y caracteristicas si vienen impuestas)

Ej: Carta
Folleto (A-4 plegado en 3 para sobre américano)
Sobre (Es el américano que tienen impreso pero se puede afadir una frase a 1 tinta

RESTRICCIONES (corporativas, de tono, colores, ...)

Ej: Manual corporativo (CD), Fotografias (CD), Referencias de campanias previas (carpeta),
campafas de la competencia (carpeta)

TIMMING (fechas de presentacion tanto interna como externa y etapas si las hay)

Ej: LA carta debe estar segun las fechas, si aprueban la idea se fijara otra fecha para otras
piezas.

Briefing:01/02/2000 P.interna 1: 01/02/2000 P.interna 2:01/02/2000 Cliente: 01/02/2000

INFORMACION COMPLEMENTARIA (otra informacién y/o documentos adjuntos)

Ej: Manual corporativo (CD), Fotografias (CD), Referencias de campafias previas (carpeta),
campafas de la competencia (carpeta)
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