
Заявка на конкурс 
 «Лучшая внутрикоммуникационная практика». 
Рекомендации по заполнению заявки
Блок вопросов — Основные данные

•	 Описывайте задачи кампании в связи с решением стратегических бизнес-задач, стоящих перед 
компанией. Жюри необходимо видеть чёткую связь между ними. 

•	 Описывайте конкретные целевые аудитории, например, «сотрудники отдела продаж» или «дети 
сотрудников в возрасте 4–10 лет».

•	 В параметрах успешности кампании указывайте максимально чёткие KPI и детализируйте  
инструменты оценки. 

Блок вопросов — Реализация и продвижение кампании 

•	 В описании ключевой идеи и её коммуникационного воплощения акцентируйте внимание  
на том, как она помогает решать задачи кампании.

•	 В описании ключевого сообщения объясните, почему именно оно наиболее релевантно целевой 
аудитории. 

•	 Обоснуйте выбор механик и технологий; также оценивается инновационность способов  
их использования (не применялись ранее вообще или в данной категории). 

•	 Детально обоснуйте выбор коммуникационных каналов для продвижения. Жюри будет в первую 
очередь обращать внимание на эти обоснования.

•	 В оценках уровня бюджета требуется разъяснение подхода по его определению; необходимо 
указать бюджет или «вилку» по каждому инструменту и почему именно такой бюджет вы считаете 
наиболее эффективным для решения задач. 

Блок вопросов — Результаты 

•	 Избегайте расплывчатых формулировок в результатах. Приводите точные цифры, подтверждён-
ные графиками, диаграммами, таблицами, презентациями, видео и т. д. Это повысит шансы  
на высокую оценку жюри. 

•	 В оценке результатов необходимо обосновать успешность кампании, сравнив результаты  
с поставленными задачами. По возможности приводите точные цифры или «вилку». 

•	 Максимально детализируйте результаты по каждому параметру в абсолютных или относитель-
ных значениях. Например: 

1.	 Кампания «X» позволила вовлечь 1500 сотрудников. 

2.	 Зафиксирован рост процента удовлетворенности от своей работы на 15 пунктов  
по сравнению с показателями до проведения кампании.

3.	Эффективность отдела продаж увеличена на 25% за период Х.

4.	% сотрудников, вовлечённых в обучение / % удовлетворённости программой обучения.

5.	Вовлечённость персонала увеличена на Х%.
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