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[bookmark: _GoBack]HERRAMIENTA GUÍA PARA CREAR Y CONSTRUIR
 LA IMAGEN DE TU MARCA 


1. Describí tu emprendimiento: ¿Qué hacés? ¿Vendés productos o servicios? ¿Cuáles y de qué tipo? 






2. Sería interesante saber qué tan claro tenés lo que hacés. Intentá describir tu oferta de servicios o productos de manera específica y concreta. Es importante que luego te la aprendas. No es lo mismo decir “ofrezco sesiones de coaching para emprendedores que no saben comunicar su propuesta” que decir “asesoro en comunicación con metodología coaching”.





3. Super importante: ¿tenés una propuesta única de negocio? Cuál es tu diferencial? ¿En qué sos diferente a tus competidores? Ojo que acá puede ser desde un producto/ servicio único hasta una manera diferente de ofrecérselos a los clientes. Escribí ese valor diferencial que será tu mantra cada vez que quieras vender tu emprendimiento.





4. ¿Qué tanto conocés a tu competencia? ¿Podrías definir quiénes son? Hacé una lista de los que consideres más importantes en tu industria. Sumá los links a sus website.





5. ¿Cuáles son esos emprendimientos similares al tuyo que considerás que están haciendo las cosas bien?




	

6. ¿Escuchaste hablar sobre la personalidad de una marca? Te invito a escribir al menos 3 adjetivos calificativos que describan mejor tu emprendimiento1-
2-
3-
4-
5-





7. Para tener en claro la personalidad de tu marca también es necesario conocer cuáles son los valores asociados. 1-
2-
3-
4-
5-





8. Vamos bien! Ahora te pido que te imagines tu emprendimiento en 5 años. Quiero decir que imagines y sientas (el universo es inclusivo)  ¿dónde va a estar tu emprendimiento dentro de cinco años? 








9. Y como de visualizar se trata, te invito a que detalles el tipo de cliente va a comprar tus productos o servicios. Quiero que pienses en un consumidor específico, traé a tu mente alguna persona que conozcas bien que consideres que puede ser tu cliente potencial. ¿Listo? Perfecto, ahora imaginá como es un día rutinario de esa persona. ¿Cómo es la secuencia de actividades que lleva a cabo en ese día? Ahora, concéntrate en visualizar a esa persona como consumidora de un producto o servicio. 
Escribilo:



 






10. Vayamos más profundo: imaginate el estilo de vida que lleva. Te paso una lista que te lo hará más fácil:

- Edad: 
- Género:
- Ubicación:
- Estado civil:
- Nivel socioeconómico:
- Educación:
- Personalidad:
- Valores:
- Actitudes:
- Comportamiento de compra (dónde compra, compra por impulso o por análisis, etc):
- Marcas que probablemente adore:


11. Este punto se relaciona con el anterior. Identificá ¿qué problemas le causan a tu cliente ideal frustraciones graves? ¿Cada cuánto, con qué frecuencia suceden? ¿Ya Los tenés? Esos son sus puntos de dolor, necesidades insatisfechas. Ahí tenés que apuntar porque en ellos está la oportunidad de negocio.







Recordá que la oportunidad surge del cruce entre las tendencias del entorno y las capacidades del emprendedor. 


Desde el lado del entorno, la oportunidad se alimenta de una posibilidad latente de introducir un nuevo producto mercado para atender a consumidores de forma diferente y/o mejor. 
Una vez que hayas completado este formulario- herramienta, te pido que me la envíes a hola@makersba.com
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