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NPOMAIOLME TEKCThI PYHHOW PABOTI




	e-mail: pishusamru@yandex.ru
сайт: pishusam.ru


skype: eugene_sakharov



Бриф для коммерческого предложения

Перед вами блиц-анкета из 11 вопросов о вашей компании и рекламируемом продукте.  Обычно на ее заполнение требуется 15-30 минут.

Пожалуйста, ответьте на все вопросы развернуто. Чем больше исходной информации – тем эффективнее получится коммерческое предложение. 
Приложите к брифу дополнительные рекламные материалы: буклеты, презентации, ваше старое коммерческое предложение (если есть) и т. д.
Это поможет мне больше узнать о вашей компании и написать эффективный текст.
1. Какое КП вам нужно? И как вы будете его рассылать?
Холодное или горячее? 

Как вы планируете его рассылать:

А) в теле электронного письма;

Б) сопроводительное письмо + прикрепленный файл с КП (PDF, Word)
2. Расскажите о вашей компании
Немного фактов, значимых дат, цифр, имен и т. д. Укажите контакты, по которым клиент должен будет с вами связаться.
Пример: компания «Бабочка» (www.сайт.ру), производитель детской одежды из хлопка. Основана в 1998 году, город Бронницы (МО). Есть награды – диплом «За предоставление высококачественной продукции» ярмарки Текстильпром (2008 год). Контакты – телефон (код) XXX-XX-XX, e-mail – XXX@XXX.RU, менеджер Елена Иванова.
3. Расскажите о продукте, целевой аудитории и географии продаж
Что вы предлагаете? Кому именно? В каких городах/регионах?
Пример: предлагаем хлопковую детскую оптом. Рассылать будем по магазинам одежды и универмагам города Бронницы и всей Московской области.
4. Особенности и преимущества вашего товара (услуги)
Чем ваш товар или услуга лучше того, что предлагают конкуренты? Почему это будет интересно потенциальному клиенту?
Пример: у нас действительно качественная детская одежда, а не китайский ширпортреб. Мы используем хлопковую ткань канадского производства (никакой Турции!), работаем на оборудовании Malmo Ind (Швеция). Ориентируемся на российскую размерную сетку. Используем уникальную технологию вышивки и окраски (такую-то). 

Можем полностью обеспечить магазин нужной одеждой – у нас свыше 120 наименований моделей. Выпускаем не только повседневную детскую одежду, но и одежду для особых случаев (утренники, семейные праздники). Особая гордость – наши теплые и неубиваемые комбинезоны. Кстати, наш модельер Иван Иванович Иванов проходил обучение у Вячеслава Зайцева.
5. Цена
Сколько стоит продукт/услуга? Какие есть скидки, бонусы, особые условия доставки и сотрудничества? Есть ли ограничения по времени, количеству товара и т. д.?
Пример: прилагаю прайс-лист с ценами. У нас действует бесплатная доставка по Бронницам и Раменской области. При заказе от 10 000 рублей – бесплатная доставка по всей Московской области. При заказе от 40 000 – скидка 15%. До 30 декабря у нас акция: вся зимняя коллекция со скидкой 30-50%.
6. Гарантии

Есть ли дополнительные гарантии на ваши услуги?

Пример: при нарушении сроков поставки мы возмещаем 100% стоимости доставки.
7. Ваши конкуренты

Перечислите названия компаний и укажите ссылки на их сайты.

8. В чем вы лучше конкурентов?
Почему ваше предложение лучше, чем у конкурентов? Почему покупатель скорее предпочтет сделать заказ у вас, а не у них?
Пример: у фирмы XXX доставка только платная, а отгрузка занимает неделю. У YYY нет скидок, а VVV подозрительные: нет ни отзывов, ни гарантий.
9. В чем конкуренты лучше вас?
Почему предложение конкурентов лучше, чем ваше? Почему покупатель скорее предпочтет сделать заказ у них, а не у вас?
Пример: у XXX цены ниже, чем у нас. У YYY в клиентах местный Центральный универмаг. А у VVV есть бесплатная доставка вне зависимости от суммы заказа.
10.  Цель и задача текста

Какое впечатление о вашей компании должно сложиться у потенциального клиента после прочтения текста? Какое действие он должен совершить после прочтения?
Пример: нужно убедить клиента в нашей надежности, что мы можем предложить ассортимент товаров на все случаи и «высокое качество» это не просто слова, а один из главных принципов нашей работы.  После прочтения клиент должен позвонить нам по телефону или написать по e-mail.
11.  Пожелания
Укажите здесь все пожелания к тексту, если они есть.  Также можете оставить ссылки на тексты схожей или любой другой тематики, которые вам нравятся по содержанию или посылу.
Пример: постарайтесь уложиться объемом до 1,5 страниц A4. Сделайте акцент на том, что наша визитная карточка – детские хлопковые комбинезоны. Укажите в тексте ссылку на наш каталог. 
Готово!

Заполненную анкету вышлите по e-mail или через форму заказа на сайте.

Я прочитаю, и дальше мы перейдем к согласованию сроков и оплаты.

WWW.PISHUSAM.RU
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