КРЕАТИВНЫЙ БРИФ
	Клиент / Бренд / Продукт / Услуга

	Федеральная сеть гипермаркетов электроники «М.Видео»/ М.Видео
/Подарочные карты М.Видео


	Творческое задание 
	С 2008 года в любом магазине «М.Видео» можно найти широкую линейку Подарочных Карт на любой вкус и цвет.
У нас можно найти Подарочную карту другу на День Рождения, к свадьбе, подарок любимой женщине или деловому партнеру и пр.

Множество вариантов в одном решении – Подарочная Карта М.Видео не ограничивает вас в сумме подарка (назначайте любую сумму как вам удобно), при этом гарантирует его 100% полезность и востребованность, ведь в каждом магазине с помощью карты можно оплатить любой товар, а их в «М.Видео» более 10.000! 
Мы регулярно обновляем макеты наших карт, стремясь сделать и все более интересными и оригинальными.

Карты всегда представлены в продаже на каждой кассе магазинов «М.Видео».

Творческое задание:

· Разработать концепцию визуального оформления линейки подарочных карт.
· Перечень тематик креативных концепций:
1) День рождения

2) Фирменная карта М.Видео-подарок

3) Карта М.Видео в подарок Женщине

4) Карта М.Видео в подарок Мужчине

5) Карта М.Видео в подарок Молодым, продвинутым, любящим новинки техники (стиль жизни)

6) Карта М.Видео на покупку техники (карта с отражением гаджетов, фото и пр.)

7) Карта М.Видео «Новый Год» 


	
	

	Задача, стоящая перед Участниками Конкурса
	Инсайт: В любой праздник или событие мы сталкиваемся с проблемой выбора подарка. Мы знаем, что техника и электроника всегда пользуются спросом и многие бы хотели что-то из этого получить в подарок, но что до конца не известно. Мир электроники разнообразен в формах, цветах, моделях и технических характеристиках. Подарите Подарочную карту М.Видео и предоставьте именинникам (вашим близким) самим выбрать то, что им действительно нравится и  подходит. Будьте уверены, что ваш подарок останется надолго в памяти ваших друзей. 

Сообщение: Нам не все равно, что вы дарите своим близким и друзьям. Предоставьте им самим выбрать подарки в магазинах «М.Видео» с Подарочной Картой М.Видео.

Почему сообщение заслуживает доверия: Уже более 1 млн. человек купили Подарочные Карты М.Видео для своих близких и друзей.
Обязательно: действует постоянно.

Тональность:
· Энергично / открыто,  / по-человечески заинтересованно: общение на равных, с пониманием

· Возможно: ироничность, юмор

· Настроение: ощущение события, радость.

· Должно остаться впечатление беспрецедентно удачной покупки.

Удача заключается в выгодной  цене, в том, что удалось купить недорого в то время, когда впереди очередная череда праздников.


	
	

	ВАЖНО! 
	Техническое описание продукции 
Подарочная карта с холдером:
Материал: Пластик 0,76 белый
Формат изделия (обрезной размер): 86*54 мм
Цветность: 4+4
Магнитная полоса (расположение): оборот карты верхняя часть
Эмбоссирование: 8 знаков серебром
На оборотной стороне штрих-код EAN13.
Холдер (открытка): карты.
Описание: холдер представляет собой вырубленный по специальному макету бумажный конверт для вкладывания в него пластиковой карты.
Бумага: Бумага 250 г/м2, матовая, белизна не менее 99 %, 1 фальц.
Цветность: 4+4.
Размер: 140 х 230 мм, высечка в соответствии с утверждённым эскизом:
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 Карта лицо                                                  Карта оборот
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Открытка лицевая часть                  
 
[image: image3.jpg]





	
	Открытка внутренняя часть
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(swyTpensinn cropona) (s#yTpesHan cTopona)

BpyKa KapTa pacrionaraeca Hajl sbpYGKof, Ha Kapre.
WTPUYCKOR, KOTOPIA CIMTLIBACTCR Hepes BpYOKY
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BopyKa KapTa pacrionaraeTca Hal sbpyGKof, Ha Kapre.
WTPHX KO, KOTOPbI CHMTHBACTCA epe3 BpyGRY.




Конструкция открытки, крепежа карты, размещение и содержание служебного текста не меняется и соответствует предоставленным изготовленным образцам.



	К кому мы обращаемся, что знаем об этих людях?
	Мы обращаемся к ядру нашей целевой аудитории, данные приложены к данному брифу.

ФОКУС – сегмент Secure Comfort.

Мотивации к совершению покупки:

Рациональные:

- Купить без рисков и в комфортном магазине

- Потратить деньги с умом

- Сделать хороший рациональный выбор

- Переложить ответственность за выбор на магазин

Эмоциональные:

- Достичь гармонии в повседневной жизни

- Иметь комфортное и удобное семейное/личное пространство

- Вырваться из рутины повседневной жизни.

Проблема покупателей, которую мы решаем.

Ощущать надежность и безопасность.

Потребители не чувствую себя компетентным в категории и хотят,  чтобы их заверили в правильности выбора, посоветовали в процессе покупки, хотят, чтобы им гарантировали, что они сделали максимально правильный выбор.

ДОПОЛНИТЕЛЬНЫЙ СЕГМЕНТ – Progressive Experimenter.

Мотивации к совершению покупки:

Рациональные:

- Купить новую модель, возможно даже рискнуть ради технического прогресса

- Разделить с магазином ответственность за выбор (полная проверка товара перед выдачей)

- Потратить деньги с умом

- Сделать хороший рациональный выбор

Эмоциональные:

- Получать удовольствие от повседневной жизни

- Почувствовать себя частью прогресса

- Организовать себе активную, полную новых открытий жизнь

Готовы рисковать ради неизведанного. Стремятся преодолевать себя, выходить за рамки своих возможностей. Ставя цели – достигают их. Постоянно ищут новое в жизни.
Проблема покупателей, которую мы решаем.

Ощущать себя частью прогресса.

Потребители чувствуют себя новаторами в категории, стремятся обладать самыми продвинутыми моделями техники. Хотят, чтобы им дали правильный совет, позволили приобрести что-то действительно новое, оригинальное, подчеркивающее принадлежность к прогрессу.
Профиль сегментов:

Secure Comfort

Преимущественно женщины – 66%

Возраст: 25-40 лет – 70%

Семейные пары – 71%, с детьми – 79%

Доход – до 20 000 рублей на одного члена семьи – 64%

Хобби:

Ведут активный образ жизни, общаются с друзьями. Любят проводить время с семьей. Вместе гуляют, ходят по магазинам, выезжают на природу.
Progressive Experimenter

Преимущественно мужчины – 45% (более высокий индекс, чем по выборке в целом)

Возраст: 25-30 лет – 43%

Семейные пары – 74%, с детьми – 68%

Доход – от 25 000 рублей на одного члена семьи

Хобби: 

Ведут активный образ жизни, проводят время с друзьями – ходят на дискотеки, проводят время в кафе, ресторанах, играют в боулинг, занимаются спортом.

Любят выезжать на природу.


	
	

	Что потребитель думает и делает сейчас?
	«М. Видео» воспринимается как магазин со следующими основными характеристиками: 

ПРЕИМУЩЕСТВА:
· Справедливые цены

· Широкий ассортимент

· Обслуживание на высоком уровне

· Высокое качество товаров

· Много новинок

· Высокое качество товаров

· Занимает лидерские позиции

· Задает тренды

· Можно доверять (можно быть уверенным, что никаких проблем с покупкой не возникнет)

· Можно протестировать товары

· Можно рекомендовать друзьям

· Удобная парковка

· Можно поменять товар

ТЕКУЩЕЕ ПОЗИЦИОНИРОВАНИЕ:

 НАМ НЕ ВСЁ РАВНО
Нам не всё равно по какой цене вам достаются покупки

Потому что мы знаем что для вас это важно
Нам не все равно что мы продаем
Потому что техника затрагивает каждый аспект жизни многих людей
Нам не все равно какие люди у нас работают
Потому что у нас работают люди – для людей, а не ради продажи техники
Нам не все равно в каком мире мы живем
Потому что мы сами – часть его
ВОСПРИНИМАЕМЫЙ ОБРАЗ:
Мужчина среднего возраста, хорошо образован, успешен в жизни.

КАЧЕСТВА ХАРАКТЕРА:
Интеллектуальный, добросовестный, рациональный, стабильный, спокойный, дотошный, умный, добрый, с широким кругозором.

Коммуникация должна усиливать данное впечатление.

	
	

	Суть бренда
	Суть бренда:
НЕБЕЗРАЗЛИЧНАЯ КОМПАНИЯ
Характер бренда:

· Неравнодушный
· Деятельный
· Открытый
· Смелый
· Новаторский
Эмоциональная выгода:

· Здесь безопасно и надежно 
· Здесь интересно
· Здесь меня слушают и понимают
Рациональная выгода:

· Удобство покупки
· Гарантированное качество
· Постоянная поддержка
Неотъемлемые свойства бренда:

· Масштабность: большая сеть магазинов  большой площади с широким ассортиментом 
· Развитость сервисов
· Публичность и социальная ответственность
Тональность:

· Просто и понятно

· Четко и по делу

· С эмпатией

· Smart-юмор

· Уверенно

 

	 
	

	Что должен думать и делать потребитель после того, как увидит рекламу?
	Захотеть пойти в магазин «М.Видео».

	
	

	Почему потребитель нам поверит?
	1. Потому что они могут убедиться, что этот магазин поможет сделать правильный выбор, здесь они не будут обмануты, что они здесь купят лучшую технику по выгодным ценам. Также они смогут убедиться, что технологии позволяют сделать жизнь комфортнее в разы, и что технологии не так уж и сложны и, на самом деле, доступны.

2. Потому что мы хорошо известны, надежны, у нас хорошая репутация, мы близко к дому.

3. Потому что мы честные, практичные, компетентные.

4. Потому что мы продаем надежные, популярные бренды.

5. Потому что у нас есть гарантия и базовый сервис высокого класса (проверка устройств, доставка, монтаж т.д.).
6. У нас есть программа лояльности. 

	
	

	Что еще необходимо помнить?
	No sex, no teaser, follow corporate colors, no gambling.

	 
	

	Как будет измерен результат?
	В трекинге Brand Health, в продажах
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