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Robert Erbasu

A. Reguli si principii pentru client pentru crearea unui copy eficient

	Nr.
	Regula
	Exemplu
	Am facut (da / nu)

	1.
	Orice actiune de advertising trebuie sa aiba un obiectiv clar, masurabil, exprimat in cifre
	Roberta per ansamblu trebuie sa aiba un volum de vanzare mai mare cu 10% fata de cel din lunile similare ale anului trecut
	

	2. 
	Trebuie sa existe o strategie, care sa coincida cu motivul pentru care produsul exista
	Obiectivele de afaceri vor fi atinse prin poztionarea Robertei ca si marca preferata pentru folosinta de zi cu zi, fiind o buna valoare pentru bani si rezistand la o purtare mai indelungata
	

	3.
	Trebuie sa existe un segment tinta de consumator, clar definit
	Ne adresam femeilor in tre 25-35 de ani, cu familie, copii, constiente de valoarea banilor
	

	4. 
	Trebuie sa promite un beneficiu consumatorului, care sa consituie principalul motiv de cumparare
	Ciorapii Roberta tin mai mult la tavaleala
	

	5. 
	Trebuie sa ii dam un motiv pentru care beneficiul de mai sus se intampla
	Sunt dintr-un material mai bun, pentru ca sunt facuti in Italia
	

	6.
	Trebuie sa dam un ‘caracter’ marcii prin comunicare (asa incat sa fie ‘imprimabil’ in mintea consumatorului, si memorabil)
	Cineva trage de ciorap; ciorapul e asa de elastic ca se prelungeste pana iese din casa
	

	7. 
	Trebuie sa alegem ce vrem dintre:

· incercare / reincercare

· conversie de la folosirea altei marci concurente 

· intensificarea consumului pentru cele care sunt deja consumatoare

· fildelizare / asigurarea continuitatii in cumparare

Se pot face in cel mai bun caz doua deodata (preferabil e insa numai una)
	
	


B. Definirea unui produs (le-am facut noi oare ‘corect’ pe toate?)

1. Elemente definitorii

· crearea (existenta) unui produs

· ambalajul

· pretul

· variantele / cui i se adreseaza / ratiunea pentru care exista

· ratiunea pentru care exista in mintea consumatorului (pozitionarea)

· identificarea consumatorului potential

2. Pregatire / calificare

· partea tehnica

· cercetare de consumator

· proces operational

· testare in piata

3. Masuratoarea sanselor de succes

· acceptarea de catre consumator

· pretul / comparatia de pret cu produsele concurente

· performanta in comparatti cu concurenta (fara brand)

· performanta imaginii

· optiunea de cumparare

Cu respect,

Laurentiu Curca

Knowledge, Dissemination & Embodyment
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