	
	
	


Задание на разработку названия бренда (нейминг)
	1. Рынок бренда, конкуренты, примеры

	Описание рынка, на котором будет представлен бренд
	

	Структура рынка


	

	Основные игроки 


	

	Уровень и характер конкуренции.  Как вы будете конкурировать. 


	

	Тренды и прогнозы на рынке


	

	Актуальное конкурентное окружение 


	

	Преимущества конкурентов


	

	Недостатки конкурентов

	

	Цена. Ценовая сегментация рынка 


	

	Ценовой сегмент вашего бренда


	


	2. Ваш бренд (компания, услуга, продукт, сервис)

	Описание компании.  История, структура, особенности.
	

	Описание будущего бренда


	

	Главное (уникальное) преимущество бренда


	

	Другие преимущества


	

	Основной недостаток 


	

	Другие недостатки


	


	3. Стратегия бренда

	На основании каких данных будет разрабатываться бренд? Есть ли у вас исследования: рынок, потребности, потребитель, конкуренты. 

	

	Что именно вы хотите заказать по брендинг работам (два принципиально разных подхода):

1. Экспертная разработка бренда: исследования, стратегия, позиционирование, УТП, ядро ЦА и потребности и только после этого разработка названия бренда. Именно на основании стратегии.

2. Творческий подход. На основании брифа и предоставленной информации разработка только названия бренда.


	

	В случае, если ранее были проведены исследования (рынок, бизнес, целевая аудитория и потребности  ЦА) ответьте на следующие вопросы:

	1. Стратегические цели бренда (В отношении рыночное позиции и доли рынка, продуктовой и ценовой политики, дистрибуции).
	Пример:  Утвердиться в позиции компании – партнера в 15 коммерческих банках ТОП-100. (это компания, которую банк рекомендует своим клиентам в соответствующей сфере)


	2. Ценности бренда (рациональные, социальные, эмоциональные).
	Пример:  Практичность знаний, возможность применения на практике на следующий день после окончания семинара; Осмысленность предлагаемого материала, его четкое структурирование;


	3. Характер бренда
	Пример:  Логичный, умный, практичный, конкретный


	4. Суть бренда
	Пример:  Наши семинары практичны, логичны, структурированы и конкретны


	5. Позиция бренда (позиционирование относительно конкурентов). 

	Пример: Первый виртуальный банк без офисов обслуживания.

	6. Ключевая метафора бренда. Образно говоря, наш бренд как … (как что или как кто). Быстрый как сокол (для службы доставки), надежный как скола (для банка), гибкий и изменчивый, как хамелеон  (для стартапа)


	Пример:  Образно говоря, наш бренд, как скола.


	4. Каналы продаж (коммуникации) и целевая аудитория 

	Основные каналы 


	

	Территориальное покрытие 


	

	Описания ядра целевой аудитории

	

	Потребительские мотивы, что движет покупателя воспользоваться вашим товаром (услугой)

	

	Потребительские выгоды (рациональные, социальные, эмоциональные)


	

	Потребительские барьеры (с какими трудностями пользователь сталкивался при взаимодействии с брендом)

	

	Технология принятия решения о покупке (товаро-проводящая цепочка: потребность – поиск в интернет – сайт – оффлайн магазин – покупка – повторное обращение и т.д.)

	

	Точки контакта потребителя с брендом: сайт, презентация, офис,  магазин, вывеска, упаковка, персонал, деловая документация, буклет, выставочный стенд , видео-ролик и т.п.

	


	5. Задача и пожелания к разработке названия

	Нужен ли дескриптор рядом с названием (Турагентство, Агентство недвижимости, группа компаний и т.п.)


	

	Требуется ли дальнейшая регистрация названия в качестве торговой марки?

	

	Язык на котором должно быть название (русский, английский, русский+английский, другие языки)


	

	Лексика (русское, латинское, смысловое, фантазийное и т.д.)


	

	Фонетика (благозвучное, четкое, плавное и т.д.)


	

	Морфология (существительное, род, число)


	

	Композиция названия (длинное, короткое, одно-два слова, 2-4-6 слогов


	

	Названия конкурентов или другие названия, которые нравятся.


	

	Названия конкурентов или другие названия, которые НЕ нравятся.


	

	Ассоциативный ряд.  Существуют ли какие-либо образы, которые лучше всего запоминаются и ассоциируются с Вашим продуктом/услугой. 


	

	Сталкиваясь с названием, что покупатель (клиент) должен:
Чувствовать
Думать
Делать
Понимать

	

	Дополнительные пожелания

	


