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1.  Nombre de la marca ____________________________________________

2.  Producto/Tipo o Descripción del Servicio____________________________
3.  Título_____________________________________________________
4.  Categoría de participación ________________________________________ 

Usted tiene un máximo de 9 páginas para describir su caso (incluida esta página). Puede usar todo el espacio que desee para cada pregunta mientras que el caso total escrito no supere las 9 páginas. Las lineamientos que aparecen en cada pregunta no deben ser borrados ya que sirven como guía tanto para los participantes como para los jurados. Todo el texto debe estar en tamaño 9 o superior. Los datos deben incluir fuentes de información específica y verificable. Responda cada pregunta o indique “no aplica” donde corresponda.

Responda las siguientes preguntas en relación al año inicial Y describa CÓMO Y POR QUÉ fueron sucediéndose los cambios a lo largo del tiempo.
5a. ¿Cuál fue el desafío de la estrategia de comunicación? 

Defina el éxito en su categoría. ¿Qué estaba pasando? Brinde información sobre la categoría, el mercado, la compañía, el ambiente competitivo, el público objetivo, y si corresponde, el producto/servicio que creó su desafío y su respuesta al mismo. Incluya el desafío inicial y los cambios que transcurrieron a lo largo del tiempo.
5b. ¿Cuáles eran sus objetivos? Indique metas específicas. 

Mencione los objetivos que correspondan: A. Cuantificable, B. Comportamental C. Perceptual/Actitudinal. Indique metas específicas para aquellos que aplican a su campaña. Proporcione un porcentaje o un número para todas sus metas. Si usted no tiene un tipo específico de objetivo (por ejemplo: ningún objetivo cuantificable), indíquelo y explique por qué, y por qué los objetivos que tiene son significativos y constituyen un desafío en el contexto de su categoría, etc. Debe brindar un punto de referencia y un contexto para sus metas vs. años anteriores y en el contexto de un paisaje competitivo y una categoría. Explique: ¿Cuál fue la respuesta comportamental o perceptual/actitudinal que usted estaba buscando en el contexto del segmento en el que competía y en el de su categoría? Ejemplos: Alcanzar un determinado porcentaje o un objetivo de ventas; obtener una respuesta comportamental específica, modificar percepciones existentes sobre la marca, establecer el awareness de un nuevo producto. Incluya los objetivos iniciales y cómo fueron variando con los años. 
5c. Gastos totales de campaña ( en medios , difusión, producción, premios y estímulos si los hubo)
Incluya el valor de los medios tradicionales y no-tradicionales, pagos y no pagos. 

Por favor complete el siguiente cuadro de asignación de medios: 

A. Hasta $6.000 millones 

B. De $6.000 hasta $12.000 millones 

C. De $12.000 hasta 24.000 millones 

D. De $24.000 hasta 40.000 millones  

E. Más de $40.000 millones

Mencione el presupuesto para el año en el que comenzó su caso. Escriba el AÑO y el RANGO de inversión en las columnas siguientes. 
Rangos de presupuesto y porcentaje de asignación de medios por año 
	
	Año de inicio 
	Año Nº 
	Año Nº 
	Año Nº 
	Año Nº 
	Año más reciente 

	
	
	
	
	
	
	

	Rango de inversión total Indique según tabla de rangos 
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


6a. ¿Cuál fue su gran idea?   

¿Cuál fue la idea que guió su esfuerzo? Esta idea no debe ser su ejecución o slogan. Indique esto en una oración.    
6b. ¿Cómo llegó a la gran idea?  

¿La idea tuvo su origen en el sentir del consumidor, en el canal/mercado o en una oportunidad de la marca? Explique cómo se originó y cómo la gran idea guió el desafío. ¿Cómo evolucionó a lo largo de los años en cuestión manteniendo continuidad/integridad?

7a.  ¿Cómo dio vida a la idea y cómo la sostuvo a lo largo de los años? 

Describa y explique el fundamento de la estrategia de comunicación que dio vida a la idea, tal como nació de la visión y el desafío estratégico descrito anteriormente. ¿Cómo sus estrategias creativas y de medios trabajaron juntas? Describa los canales de comunicación que eligió y por qué los eligió, justifique el trabajo y demuestre cómo su idea transmite su desafío. ¿Cómo trabajaron juntos estos canales? Todos los materiales creativos presentados deberán ejemplificar el fundamento descrito. 
b. ¿Cómo dio vida a la idea? (puntos de contacto de la comunicación)

Marque todo lo que corresponda. Indique a continuación todos los puntos de contacto de comunicación con el consumidor utilizados en esta campaña.
7b.  Comunicación- Puntos de contacto
Indique el % del total del presupuesto que entró en cada medio. El total debe igualar al 100%. Brinde información respecto del año de inicio, años intermedios y el año más reciente. 
	
	Año inicial
_____
	Año
_____
	Año

_____
	Año
_____
	Año más reciente
_____



	TV (Comerciales, sponsorship, product placement)
	
	
	
	
	

	Radio (Comerciales, merchandising, programa/contenido)
	
	
	
	
	

	Material impreso (Diarios, revistas, folletos, etc.)
	
	
	
	
	

	Marketing Directo (Correo, E-mail)
	
	
	
	
	

	Interactivo (Avisos Online, sitios web, virales, social networking sites, podcasts, juegos, celualres, otros-defina)
	
	
	
	
	

	Publicidad Exterior 
	
	
	
	
	

	PR
	
	
	
	
	

	Guerrilla (Street teams, tagging, wraps, buzz , ambient media, sampling/trial)
	
	
	
	
	

	Retail (POP, promociones, etc.)
	
	
	
	
	

	Eventos
	
	
	
	
	

	Packaging
	
	
	
	
	

	Diseño de Producto
	
	
	
	
	

	Experiencia del Consumidor (defina)
	
	
	
	
	

	Cine
	
	
	
	
	

	Espectáculos Comerciales
	
	
	
	
	

	Sponsorship
	
	
	
	
	

	Otros (incluya y defina)
	
	
	
	
	


7c. Otros componentes de Marketing  
Indique qué otros componentes de marketing fueron utilizados para desarrollar el caso y en qué períodos de tiempo. Explique el efecto que esto tuvo. 
	Componentes de Marketing
	Período de tiempo

	Ninguno
	

	Variables de precio
	

	Cupones
	

	Distribución
	

	Otro (indique cuál si corresponde)
	


8. ¿Cómo sabe que funcionó?   

Describa por qué considera que su esfuerzo fue un éxito. Haga referencia a sus objetivos (los resultados deben relacionarse directamente con sus objetivos en el punto 5b - vuelva a mencionarlos e indique los resultados del año inicial y a lo largo del tiempo) y demuestre cómo alcanzó o excedió los objetivos usando una métrica cuantitativa y comportamental. ¿Su esfuerzo produjo actividad comercial? ¿Produjo un reconocimiento y un comportamiento del consumidor/negocio? Utilice gráficas y datos siempre que sea posible. Explique qué porcentaje significa en su categoría. Asegúrese de hacer referencia a cada objetivo haya sido éste completamente alcanzado o no. Indique por qué los resultados que obtuvo son importantes en el contexto de su categoría, competencia y producto/servicio. No asuma que los jurados  saben qué es lo que implica tener éxito en su categoría y el lugar que su producto/servicio ocupaba antes del esfuerzo – explique. 
9. ¿Sucedió alguna otra cosa que pudiera haber contribuido al logro de los resultados

mencionados desde el año inicial y a lo largo del tiempo? (estuviera Ud. involucrado o no)
Describa otros factores existentes en el mercado. 
10. Fuentes:
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