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De Client Brief ACC/UBA :

“Want u bent een goede briefing waard”.
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De ACC en de UBA brengen samen de praktische handleiding “The Client Brief” uit. Het document vormt een positief signaal en getuigt van een hernieuwd engagement dat beide beroepsverenigingen willen aangaan. “The Client Brief” is de vrucht van een hechte, langdurige samenwerking in 2007, die het toeliet om de banden tussen de ACC en de UBA hechter dan ooit aan te halen.

De verenigingen vertrokken vanuit een gemeenschappelijke vaststelling. In een omgeving waar alles vlug moet gaan en tegen de laagste kost, hebben zowel adverteerders als bureaus te weinig tijd om hun teams op te leiden. De briefings lijden hieronder: ze zijn van wisselvallige kwaliteit. Omdat een onduidelijke of onvolledige briefing de relatie tussen adverteerders en bureaus kan schaden, besloten de ACC en de UBA hun leden een toegevoegde waarde te bieden door de richtlijnen voor een communicatiebriefing vast te leggen in een praktische handleiding.

Op vraag van de ACC werd er een samenwerking opgezet die haar vruchten afwierp. De ACC en de UBA stelden twee werkgroepen samen, die respectievelijk bestonden uit vertegenwoordigers van bureaus en adverteerders. Elk afzonderlijk analyseerden ze een aantal briefings. Nadien kwamen beide groepen samen om de bestaande problemen op te lijsten en het “gezamenlijk werkterrein” te bepalen. Hun werk leverde een praktische, algemeen bruikbare handleiding op : ze is van toepassing op elk type communicatiebureau.
De Client Brief ACC/UBA is opgevat als een praktische handleiding die het briefen van en het samenwerken met communicatiebureaus efficiënter moet doen verlopen. Ze heeft twee doelstellingen: de samenwerking tussen bureau en adverteerder verbeteren en het professionalisme in onze sector bevorderen. Bij de Client Brief hoort ook een « briefing template », een sjabloon voor het opstellen en bespreken van een communicatiebriefing.
De handleiding valt uiteen in twee delen : eerst komen de filosofie en het belang van een goede briefing aan bod en vervolgens de 10 essentiële stappen die een goede briefing hoort te doorlopen, van het opstellen van de briefing tot de nabespreking met alle betrokken partners.
De tips en richtlijnen in de tekst worden verduidelijkt aan de hand van getuigenissen van adverteerders en communicatiebureaus.

“Wat is ons uitgangspunt ?” en “wat willen we bereiken ?”. 

Een briefing bevat dé essentiële basisinformatie die de adverteerder verstrekt aan het bureau. Ze vormt hét referentiepunt bij uitstek: alles wat volgt, vloeit eruit voort. De adverteerder hoort de briefing op te stellen. Ze wordt vervolgens rondgestuurd naar alle betrokken partijen en vanaf de start van het project met iedereen besproken. De briefing legt een gemeenschappelijke omgangstaal vast, die iedereen begrijpt en goedkeurt. Bureaus en adverteerders zijn het er over eens dat briefings vooral het businessprobleem duidelijk moeten omschrijven en een antwoord moeten bieden op twee cruciale vragen : “wat is ons uitgangspunt” en “wat willen we bereiken” ?
Schriftelijke briefing, inspirerend, opgesteld met passie en overtuiging.

Een briefing moet altijd schriftelijk zijn, niet alleen om meningsverschillen te vermijden, maar ook om het uitgangspunt waarover beide partijen zich akkoord verklaarden, duidelijk vast te leggen. Eigenlijk vormt de briefing een soort contract, waarin de relatie tussen de adverteerder en het bureau wordt geconsolideerd. Een schriftelijke briefing biedt drie onweerlegbare voordelen : ze levert beter, efficiënter en meetbaar werk op, bespaart beide partijen tijd én geld en garandeert een correctere vergoeding. Hoe meer tijd u vanaf het begin investeert in de briefing en de uitwisseling van informatie, des te meer tijd wint u in de latere fases van uw project. Daarover zijn de ACC en de UBA het roerend eens.

Hoe beter de briefing, des te beter – en accurater – de resulaten. 

De 10 stappen behelzen de klassieke onderdelen van de briefing : objectieven, doelgroep, boodschap, enz. De aandacht wordt ook gevestigd op de noodzaak om een briefing door het management te laten goedkeuren. Door deze stappen in basisregels te gieten, hoopt de UBA een grotere uniformiteit en meer duidelijkheid in de briefings te bereiken. Vandaag gebruikt elke adverteerder immers zijn eigen werkwijze. Hoe meer zorg er aan de kwaliteit van de briefing wordt besteed (nauwkeurigheid, duidelijkheid, evenwichtige informatie, enz.), des te gemakkelijker wordt het voor het bureau om met strategische en creatieve oplossingen te komen.

Doelstellingen en criteria voor meetbaar succes.

Alle bureaus en adverteerders voegen toe dat elke briefing criteria omtrent doeltreffendheid en een evaluatiemethode zou moeten bevatten. Het spreekt voor zich dat een akkoord over een resultaatgebonden vergoeding weinig steek houdt als de resultaten niet meetbaar zijn. De doelstellingen zwart op wit in de briefing zetten, volstaat dus niet : ze moeten ook in harde cijfers kunnen worden uitgedrukt. Wie een briefing opstelt, moet dus de allerbelangrijkste regel respecteren : leg duidelijke, concrete doelstellingen vast voordat je de “succescriteria” van het project bepaalt : wat bedoelen we precies met succes en hoe kunnen we het meten?

Less is more.

De Client Brief vormt het eerste project in een lange reeks en belichaamt de nieuwe werkwijze waar de ACC en de UBA zich met volle overtuiging achter scharen. De twee beroepsverenigingen willen in deze context de volgende sleutelbegrippen naar voor schuiven : “Engagement”, “Partnerschap”, “Dialoog” en “Respect”.

De ACC en de UBA beschouwen het als hun missie de Client Brief te verspreiden onder hun leden, hen ermee vertrouwd te maken en hen de handleiding te leren gebruiken. Zo hopen we de bestaande relaties tussen de communicatiepartners te verbeteren en nieuwe samenwerkingen vlotter te doen verlopen. 

De ACC en de UBA hopen ook dat de adverteerders de Client Brief verspreiden onder hun brandmanagers en dat de bureaus hetzelfde doen bij hun werknemers en klanten.

De ACC/UBA briefing template en de volledige praktische gids “The Client Brief” zijn te raadplegen en te downloaden op de websites van beide federaties : www.accbelgium.be en www.ubabelgium.be.

Naar aanleiding van de publicatie van de Client Brief lanceren de twee verenigingen voor het eerst samen een “ACC/UBA branding communication campagne”. De campagne bestaat uit banners die in de professionele pers zullen verschijnen. Ze zinspelen op bekende headlines van adverteerders, maar passen ze telkens aan aan de versie van “The Client Brief”. Uiteindelijk volgt dan de ACC/UBA-banner “The better the brief, the better the result”. Leo Burnett stond in voor de creatie.

Dank aan : De leden van beide werkgroepen, namelijk,

voor de UBA : Laura Busselot (Inbev), Benoît Crochelet (Electrabel), Erik Keustermans (Belgacom Mobile/Proximus), Christophe Mottint (Sara Lee), Anne-Françoise Piette (Eurostar), Anne Portzenheim (Beiersdorf), Luc Suykens (Procter & Gamble), Muriel Vanbattel (ex-Mobistar), Michon Van Doorn (Unilever), Pierrot Wauthlé (KBC).

Voor de ACC : Stéphane Buisseret (Air), Kaat Danneels (Leo Burnett), Dimitri De Lauw (These Days), Luc Perdieus (Tequila), Koen Van Impe (Ogilvy), Yves Van Lent (Bananas).

---------------------------------------------------------------------

ACC Contact :

· Stéphane Buisseret, President Expert Centre ACC Education & Training

s.buisseret@aironair.be, 02 543 06 66

· Lena Vyncke, Directrice ACC

lena.v@accbelgium.be, 02 740 07 18
UBA Contact :

· Nathalie Hublet, Project Manager UBA

nathalie.hublet@ubabelgium.be, 02 502 42 20

---------------------------------------------------------------------

Bijlagen : 

1. The ACC/UBA Client Brief : “Praktische gids voor het briefen van en efficiënt samenwerken met communicatiebureaus”

2. ACC/UBA Briefing Template

Nota van de uitgevers :

De Unie der Belgische Adverteerders (UBA) is een belangenvereniging die zich actief inzet om de belangen van haar 150 leden, de adverteerders, te verdedigen opdat optimale voorwaarden worden gecreëerd waarin zij op hun best een externe communicatie (marketing & corporate) van hun producten en/of diensten kunnen voeren (www.ubabelgium.be). De missie van de UBA, is gericht op 3 pijlers : 1/Vertegenwoordiging en promotie van de belangen van de adverteerders ; 2/Education & building expertise, opbouwen en uitwisselen van expertise over media en communicatie; 3/Networking .

Contactpersoon : Nathalie Hublet : nathalie.hublet@ubabelgium.be
UBA - Louizalaan 120 b2 - 1050 Brussel - Tel 02 502 42 20 - Fax 02 502 42 69

De Association of Communication Companies (ACC) Als erkend woordvoerder voor de communicatiesector wil de ACC in eerste instantie een uitwisselings- en overlegplatform zijn voor alle acteurs op de communicatie scène. Vanuit de wil om bij te dragen tot betere communicatie en tot een betere perceptie van haar imago, heeft de ACC zich tot doel gesteld om “de sector van marketing en communicatie te valorizeren, te promoten en te verdedigen ten aanzien van communicatieprofessionals, adverteerders, publiek, overheid en pers.”

Contactpersoon  : Lena Vyncke : lena.v@accbelgium.be
ACC - Brand Whitlocklaan 152 - 1200 Brussel - Tel 02 740 07 18 - Fax 02 740 07 19.

Voor meer inlichtingen, contacteer :

Lena Vyncke, Directrice ACC 

ACC – Brand Whitlocklaan 152 – 1200 Brussel – Tel 02 740 07 18 – Fax 02 740 07 19.

e-mail : lena.v@accbelgium.be – website : www.accbelgium.be.

Nathalie Hublet, Project Manager UBA

UBA – Louizalaan 120 b 2 – 1050 Brussel – Tel 02 502 42 20 – Fax 02 502 42 69

e-mail : nathalie.hublet@ubabelgium.be – website : www.ubabelgium.be

