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DATOS DE LA EMPRESA CLIENTE
Empresa

Sitio Web

Teléfono

Dirección

Tipo de Desarrollo



A- Contexto de Negocios 



Una buena estrategia siempre comienza con la comprensión del negocio de nuestro cliente. Esto requiere sólo de unos pocos párrafos describiendo el Core-business de la marca/empresa “CLIENTE X”, su especialización y su orientación.
1. ¿Podría describir brevemente el core-business de la empresa?
2. ¿Cuales serían las características sobresalientes de sus productos o servicios?

3. ¿Qué otros aspectos de la personalidad de la marca/empresa “CLIENTE X” son importantes?

4. ¿Cuáles son las debilidades de la marca/empresa “CLIENTE X”?

5. ¿Cuáles son las oportunidades de la marca/empresa“CLIENTE X”?

6. ¿Cuáles son los riesgos de la marca/empresa “CLIENTE X”?

B- Público Objetivo 



Será importante conocer el público al que la marca/empresa “CLIENTE X” quiere apuntar con la implementación del plan o de las acciones que se quieran desarrollar.  Si bien será muy útil  conocer los diferentes tipos de públicos objetivos al que la marca/empresa “CLIENTE X” apunta, habría que definir de manera muy precisa el público específico al que se quiere apuntar en este caso.
7. ¿Podría definir los diferentes tipos de público al que la empresa apunta y podría especificar los casos particulares en los que apunta a cada uno de ellos?
8. ¿Qué sabe de su público objetivo? ¿Podría enumerar las características sobresalientes de sus diferentes públicos objetivos?

9. ¿Si existieran diferentes grados de importancia de sus públicos objetivo los podría especificar y  podría explicar qué factores definen la importancia jerárquica de los diferentes grados?

10. ¿Conoce cuál es el posicionamiento de la marca/empresa “CLIENTE X” dentro de su público objetivo?
11. ¿Podría especificar si está pensando en implementar esta nueva iniciativa para alguno de sus públicos objetivos en particular?

C- Experiencia Contexto


El cliente deberá discutir su actual desenvolvimiento en la comunicación de la marca y de las diferentes acciones que hasta el momento haya realizado referentes a MKT Tradicional, Publicidad, Propaganda, Promociones, Comunicación y MKT Online (Digital). Un repaso de las últimas estrategias, planes y acciones implementadas sería ideal para comprender el contexto en el que se desempañó la marca en el último período.

12. ¿Podría definir la Estratégia de Comunicación utilizada?

13. ¿Podría definir la Campaña Publicitaria utilizada?
14. ¿Podría nombrar las Acciones de MKT Directo  implementadas?
15. ¿Podría nombrar los Eventos en los que se ha participado?
16. ¿Podría nombrar los Concursos que la marca/empresa “CLIENTE X” ha implementado?
17. ¿Podría nombrar los casos de Sponsoring que se han utilizado?
18. ¿Podría especificar en que medios se ha invertido en la Pauta publicitaria?  
19. ¿Ha tenido alguna experiencia en acciones de Cobranding?
20. ¿Ha producido objetos de Merchandising?

21. ¿Quisiera nombrar alguna otra modalidad de publicidad que la empresa haya desarrollado?

D- Necesidad 



La definición de la necesidad actual de la marca/empresa “CLIENTE X” es la que enmarcará los objetivos de las estrategias, planes y acciones que se definan implementar producto de este trabajo de relevamiento. Será importarte, entonces poder definir concretamente las necesidades que disparan la búsqueda de la implementación de nuevas acciones.
22. ¿Podría definir la necesidad actual?
23.  ¿Podría identificar donde radica el origen de la necesidad actual?

24. ¿Podría contextualizar la necesidad dentro de la realidad actual de la empresa? 
25. ¿Podría resumir la necesidad actual de la marca/empresa “CLIENTE X” en un sólo concepto/frase que le gustaría  transmitir a su público objetivo?
E- Objetivos y Racional 



Los objetivos de comunicación, de MKT Tradicional, de Publicidad, de Propaganda, de las Promociones y del MKT Online (Digital) de la marca/empresa “CLIENTE X”, deberían guiar los contenidos, el diseño, el medio, la estrategia, el lineamiento y el desarrollo de las acciones que se definan implementar, producto de este relevamiento.
Es crítico que la compañía o cada una de sus unidades de negocios entiendan que es lo que están intentando lograr. En la consideración de los objetivos, la compañía debería tener en cuenta un grupo de objetivos y los beneficios que estos tendrán. El objetivo corporativo total y su racional debería poder ser expresado en este relevamiento.

26. ¿Cuáles serían los objetivos a lograr?
27. ¿Por qué cree que es necesario desarrollar algo nuevo dentro del plan de comunicación y de Marketing de la marca/empresa “CLIENTE X”?
28. ¿Cuál es el posicionamiento a nivel empresa que desea lograr?
29. ¿Con qué obstáculos cree que competiría en busca de estos objetivos?
30. ¿Cuál es la reacción y los cometarios que a Ud. le gustaría recibir de usuarios acerca de la nueva iniciativa?
31. ¿Desde que lugar, con que objetivo y porqué cree que actualmente las personas interactúan con la marca/empresa “CLIENTE X”?
32. ¿Desde qué lugar, con que objetivo y porqué cree que se acercarán las personas y participarán de esta nueva iniciativa?
33. ¿Con que fin desea usted que los usuarios o clientes participen de esta nueva iniciativa?

F- Interacción con el Público XE "Objetivos del proyecto" \b 



La búsqueda del concepto y el diseño creativo representan dos de los elementos más críticos en las soluciones que se deseen desarrollar. La implementación del concepto, la modalidad, el layout, el medio y diseño creativo constituyen la interfase con el usuario, y determinan la experiencia que garantiza el éxito de cualquier implementación. 

34. ¿Cuáles son los mensajes claves que deberían ser comunicados a las personas que desean participar? 
35. ¿Qué información/atributos de la empresa ayudarán a respaldar el mensaje clave?
· Actuales:

· Deseados:

36. ¿Quiénes son las personas que Ud. cree que más valorarán esta nueva iniciativa y por qué?


37. ¿En que orden Ud. cree, que ellos valorarán esta nueva iniciativa?
38. ¿Cuál cree usted que debería ser el tono y estilo de la comunicación a utilizar?

39. ¿De qué manera cree usted que se deberán medir los resultados de las acciones?

G- Competencia Directa e Indirecta



Es importante entender el contexto competitivo en el que la empresa se encuentra inmersa y dentro de ese contexto es interesante identificar aquellos competidores que estén orientando sus esfuerzos a similares implementaciones.
40. ¿Podría enumerar las empresas competidoras que actualmente están definidas dentro del mismo core business que la marca/empresa “CLIENTE X”?
41. ¿Podría establecer una diferenciación entre competidores directos e indirectos?

42. ¿Reconoce dentro de los competidores directos algunos que estén implementando alguna iniciativa a la deseada y buscada por la marca/empresa “CLIENTE X”?
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