Od tiskové konference k projektu

Do otevření moderního obchodně-společenského centra zbývaly čtyři měsíce. Investor nás oslovil s tím, abychom do termínu otevření připravili takovou komunikační strategii, která by na vznik nového objektu dostatečně upozornila, připravila půdu pro reklamní kampaň a aby byl následný náběh návštěvnosti charakterizován strmou křivkou. Prvním úkolem bylo získat maximum informací o daném polyfunkčním objektu – promluvit s investorem, dodavatelem stavby, zajímat o osoby manažerů projektu apod. Na základě těchto vstupních informací vznikl rámcový plán, který v základních bodech řešil zadaný úkol.
· prvním krokem bylo definování konkurence a „osahání“ prostředí, ve kterém bude nový objekt působit

-
následná mediální hodnotová analýza odkryla (předpokládaný) fakt, že povědomí médií o novém projektu je minimální

· díky hodnotové analýze a monitoringu tisku získala agentura (resp. klient) přehled o velkém počtu sdělovacích prostředků (a konkrétních jménech redaktorů), které se danou problematikou zabývají

· pak vzniklo několik typů tiskových informací – popis investorské společnosti, osobní profil jejích manažerů, technický popis objektu, charakteristika prodeje, odlišení od konkurence…

· nic pak nebránilo tomu, aby byla svolána tisková konference, která celý projekt velmi podrobně představila 

· po vyhodnocení TK byla naplánována celá řada individuálních rozhovorů tak, aby nově vznikající projekt byl spojován i s konkrétními manažerskými osobnosti

· zhruba měsíc před otevřením dostali novináři příležitost prohlédnout si, jako první návštěvníci, celý objekt zevnitř

· další mediální analýza, mapující první dva měsíce komunikační strategie, potvrdila, že naplánované kroky splnily svůj účel a významným způsobem zvýšily povědomí u odborné i laické veřejnosti – v počtu uveřejněných ohlasů se ještě neotevřená společensko-obchodní galerie umístila jako první

· vše pak směřovalo ke dni „D“ – ke slavnostnímu otevření objektu

· …a po necelých dvou měsících klient zadal úkol – vymyslet program pro předání ceny milióntému zákazníkovi

