Cwiczenie: Budowa tozsamosci marki

1. Okreslenie celu marki. —jakim celom ma stuzy¢?

2. Rozpoznanie docelowych adresatéw marki — kim sg?




3. Sformutowanie pozadanej tozsamosci marki — jak miataby by¢ postrzegana dana marka
regionalna?

4. Skonstruowanie obietnicy marki — jakie korzysci dla adresatéw bedg podkreslane?




5. Okreslenie pozycji marki w odniesieniu do konkurentéw — co powoduje, ze dana marka
bytaby lepszym wyborem niz marki konkurentéw?

6. Wybdr elementéw marki — jaka nazwa, slogan, logo, kolory bedg kojarzy¢ sie z dang markg?




Cwiczenie: Uzytkownik (PERSONA)

Imie Wiek Narysuj te osobe ©

Miejsce zamieszkania

Zycie rodzinne

Wyksztatcenie

Styl zycia Cele

Wartosci Frustracje

Cytaty ©




Cwiczenie. Lista cech produktu i oferowane przez niego korzysci — czym jest produkt oraz dlaczego
ludzie bed3 go kupowac?

Jakg potrzebe zaspokajasz? Jaki problem rozwigzujesz?

Lista cech produktu:
— wskaz pie¢ jednozdaniowych opiséw cech produktu;
— wyjasnij ogdlny cel produktu; czy cel jest kierowany do konkretnej niszy rynkowej lub
konkretnego segmentu klientéw?

Lista korzysci oferowanych przez produkt:
—  wymien korzysci z punktu widzenia klientéw;
— oferujesz cos nowego, lepszego, tanszego, szybszego?
— do kazdej wymienionej wyzej cech przypisz odpowiednie korzysci?




Cwiczenie: segmenty klientow

Zdefiniuj typ klienta

— Kim bedga codzienni uzytkownicy produktu?
— Kim sg opiniotwércy i osoby rekomendujgce?
— Kim jest nabywca ekonomiczny? (Kto dysponuje budzetem na zakup?)

Jakie potrzeby i pragnienia maja klienci?

Nakresl archetyp klienta

Przedstaw typowy dzien z zycia klienta z zastosowaniem produktu




