Jaka misje
ma realizowaé
Twoja marka?

W “ksigzkowym” podejsciu do kreowania marki, jednym z etapow jest
stworzenie jej misji i wizji. Z naszego doswiadczenia wiemy, ze niestety te
obszary powoduja wiecej trudnosci, niz korzysci.

Dlatego tutaj rowniez przetamujemy schemat i wprowadzamy zmiany.
Proponujemy zdefiniowa¢ Manifest marki, ktory jest wygodnym
potaczeniem misji i wizji - czyli idei, za ktéra podaza marka, co i dlaczego
chce realizowac i w jaki sposdb bedzie do tego dazyc.

odpowiedz sobie na kilka pytan:

é\gé Aby stworzy¢ Manifest marki,
\b}

Jaka wartos¢ wnosisz dla innych?



Jakie maja zainteresowania?

Zastanow sie jakie hobby moze mieé¢ Twoja grupa odbiorcéw?
Czy Twoja oferta pomoze im je rozwinac¢? Zdoby¢ wiedze?
Zaobserwuj jakie s obecnie trendy w obszarze np. zdrowego
stylu zycia, rozwoju osobistego itd.

Z jakimi problemami sie borykaja?

Czego moze brakowaé¢ Twojej grupie odbiorcéw? Co ich
ogranicza? Pamietaj, ze Twoje produkty lub ustugi powinny
dostarcza¢ odpowiednie rozwigzania pojawiajacych sie
problemodw u Twojej grupy docelowe;j.



Nie wiesz w jaki sposob nalezy wyszukiwac takich informac;ji?

Mozesz skorzystac z firm, ktére profesjonalnie zajmuja sie analiza rynku
lub zrobi¢ ja samodazielnie.

b

Wystarczy przesledzi¢ wyszukiwarke Google, social
media lub skorzysta¢ z czata GPT, stosujac stowa
kluczowe charakteryzujace Twoja dziatalnos¢.

Sprawdz wszystkie wyswietlone strony, profile, ktore
przykuty Twoja uwage - zapisz wszystkie wnioski,
obserwacje, pierwsze spostrzezenia, powtarzajace sie
schematy (na pewno z nich skorzystasz).

Jesli chcesz prowadzic np. pracownie ceramiczna
w Krakowie wpisz w wyszukiwarke hasto “Ceramika
Krakéw” lub “Pracownia ceramiczna Krakéw” lub skorzystaj
z pomocy czata GPT.

Dlaczego warto systematycznie zbierac takie informacje?

Zeby mie¢ $wiadomoéé kogo moga wybraé Twoi potencjalni klienci.

Zeby nie powieli¢ 1:1 tego, co oferuje konkurencja w poblizu
potencjalnej lokalizacji Twojego biznesu.

Jezeli poszukujesz lokalu np. dla pracowni ceramicznej, zeby miec
pewnosc, ze nie ma w poblizu konkurencyjnej pracowni.

Zeby wiedzie¢ w jaki sposdb mozesz wyrdzni¢ swoja marke na tle

konkurencji.

Zeby zna¢ opinie innych klientéw (ktdrzy sa réwniez Twoja

potencjalng grupa docelowa) i wziaé¢ pod uwage ich potrzeby
w trakcie kreowania swojej oferty.



