Mer glow!
Boosta ditt varumarke!




Vilj fyra huvudmal i din verksamhet som du vill na med en slagkraftig
varumarkesstrategi. Det kan vara saker som:

Mer engagemang, tillvaxt, aterkommande kunder, 6kad forsaljning, bygg en stark
community, h6j mina priser och exklusivitet, bli mer konkurrenskraftig.

Mal 1

Mal 2

Mal 3

Mal 4




Vad skiljer ditt varumarke fran andra konkurrenter inom din nisch?

Vilka ar de viktigaste problemen du l6ser for dina kunder?

Varfor ska dina kunder bry sig om ditt varumarke?

Vilka manniskor attraherar du med ditt varumarke?




Din vision och din mission ar tva olika saker inom ditt varumarke. Det ar viktigt
att titta pa och gora bada.

DIN VISION BEHOVER VARA:

De idéer du har for framtiden for ditt varumarke och din
verksamhet. Foretagets och varumarkets syfte. Den skillnad
du vill gora.

SKRIV ETT UTKAST TILL VISION FOR DITT FORETAG/DIN BLOGG/BUTIK PA
NASTA SIDA.

INKLUDERA FOLJANDE:

+ VAR VILL DU VARA | FRAMTIDEN
+ DINA AMBITIONER INOM DITT FORETAG OCH FOR DITT VARUMARKE

+ Var ser du ditt varumarke och din business i framtiden?

+ Var siktar du pa att vara om 3, 5, 10 ar?

+ Vad ar syftet med ditt varumarke och din business?

+ Nar ser du dig sjalv uppna dina framtida mal och ambitioner?
+ Hur ser du dig sjalv uppna dina ambitioner?

+ Vilken skillnad vill du gora i dina klienters och kunders liv?






Din mission handlar i huvudsak om vad du gor, varfér du gor det, hur du gor det
och for vem du gor det. Ditt mission representerar syftet med ditt foretag. Vi
borjar med att faststalla detta. Genom att tydliggora din mission kommer alla
marknadsforings- och affarsinsatser att riktas mot ett gemensamt mal.

DIN MISSION:

Ska vara latt kan forsta och forklara for andra.

Inte forvaxlas med din vision.

Vara tydlig och enkel, undvik fina ord.

Vara igenkanningsbar med dig.

Representerar syftet med ditt varumarke

Ska innehalla dina actions och hur du ska na konkreta resultat.

INKLUDERA FOLJANDE:
+VAD DU GOR +VEM DU GOR DET FOR
+ HUR DU GOR DET + DET VARDE DU TILLFOR/PROBLEMET DU LOSER

+ Varfor gor du det du gor?

+ Vilket ar det huvudsakliga problemet du stravar efter att |6sa?
+ Vilka vill du hjalpa?

+ Vad brinner du for i ditt foretag?

+ Hur hjalper dina tjanster/produkter dina idealkunder?

+ Vilka kdrnvarden och 6vertygelser bygger din business pa?

+ Vilken konkurrensfordel har du?

+ Hur kommer du att mata framgang och fortsatta vaxa?






Vision och mission -
nyckelpunkter

PLACERA DE VIKTIGASTE PUNKTERNA FOR DIN VISION OCH DITT UPPDRAG UNDER RUBRIKERNA

Vision Mission




Ansvarstagande Mangfald

Noggrannhet
Aktivitet
Anpassning
Uppskattning
Tillganglighet
Balans
Skonhet
Tillhorighet
Mod
Formaga
Omsorg
Forandring
Valgorenhet
Tydlighet
Anslutning
Konsekvens
Kontroll
Samarbete
Mod
Listighet
Hangivenhet
Palitlighet
Beslutsamhet
Hangivenhet
Vardighet

Flit

Rakt pa sak

Hart arbete Masterlighet
Drommar Harmoni Mindfulness
Drivkraft Halsa Motivation
Plikt Hjarta Snygghet
Ivrighet Hjaltemod  Optimism
Anvandarvanlighet Historia Organisation
Elegans Arlighet Originalitet
Empati Ara Partnerskap
Starkande Hopp Passion
Entusiasm Odmjukhet Talamod
Entreprendérskap  Humor Fred
Miljo Fantasi Perception
Jamlikhet Influens Prestanda
Evolution Individualitet Uthallighet
Excellens Innovation  Personlig
Spanning Insikt utveckling
Fascination Inspiration  Lekfullhet
Fruktloshet Integritet Balans
Fasthet Intelligens  Kvalitet
Fitness Intimitet Erkdnnande
Flexibilitet Intuition Reflektion
Fokus Gladje Relationer
Frihet Rattvisa Palitlighet
Friskhet Vanlighet Motstandskraft
Genialitet Kunskap Resursstarkhet
Akthet Lirande Respekt
God vilja Livlighet Ansvar
Tacksamhet Logik Sakerhet

Spontanitet
Stabilitet
Styrka
Framgang
Stod
Hallbarhet
Talang
Lagarbete
Omtanke
Tolerans
Fortroende
Sanning
Forstaelse
Unikhet
Enighet
Varde
Mangfald
Dygd
Vision
Varme
Valkomnande
Forundran



GENOMFORANDE

| rutorna skriver du ner ett av dina valda karnvarden. Skriv sedan ner hur du
skulle kunna formedla det till din idealkund. Hur kommer du att kunna halla fast
vid dessa nu och i framtiden? Namn varfor de ar viktiga for dig och varfor du

valde dem.




Hur kommer jag att representera dessa varderingar i hur jag driver mitt
foretag, arbetar med kunder och marknadsfor mina produkter/tjanster?

1) VARDE -

2) VARDE -

3) VARDE -

4) VARDE -




Sammanfatta karnan i ditt varumarke har. Ditt uppdrag, din vision och dina varderingar.




Jamfor ditt varumarke med dina konkurrenter nar det galler kvalitet och pris.
Tank in i dina idealkunders situation och hur de skulle kunna se pa ditt
varumarke nar de jamfor det med dina konkurrenter.

HOG KVALITET
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LAG KVALITET



Nar du har faststallt din varumarkesposition pa marknaden kan du ocksa titta
pa dina konkurrenter. Placera dem pa positioneringskartan for att fa en
uppfattning om var de befinner sig. Anvind sedan diagrammet nedan och
nasta sida for att genomfora en omfattande konkurrentanalys inom din nisch.

STYRKOR

SVAGHETER

TOPPPRODUKTER

DE FRAMSTA
FORDELARNA

HOT




Konkurrent:




[] Tydliga mal [] Favicon

[ 1 Uppdrag och vision [ 1 Webbplats

[ 1 Ideal kund [ 1 E-postsignatur

[ 1 Varumarkesberattelse [ 1 E-postrubrik

[ | Karnvarden [ | Design av e-postnyhetsbrev
[] Varumarkespersonlighet [] Mallar fér sociala medier

[ 1 Varumarkesrost [ 1 Design av profilbild

[ 1 Moodboard L]
[ | Logotyp []
[] Fargpalett L]

[ ] Typografi och typsnitt
[1 Mdnster och texturer
[] Stockfoton

[]1Tagline

[] Disposition for grafik i sociala medier

[] Bestallningsformular

1 Brevhuvud

[1 Visitkort/tackkort/presentkort

L1 Forpackning

[] Fakturor

[] Prislistor/mediekit/valkomstguide



[ 1 Varumarkesprofilbild

| | Fokusnyckelord i bio

[ Varumarkesbilder

[1 Call to actioni bio

[J Varumarkesrost konsekvent
[1 Lank i bio fungerar

[] Informationen ar aktuell

L1 Varumarkesprofilbild

[1 Fokusnyckelord i bio

[ ] Varumarkesbilder

[ I Call to action i bio

[ Varumarkesrdst konsekvent
[] Lank i bio fungerar

[ ] Informationen ar aktuell

Anteckningar

[ 1 Varumarkesprofilbild

| | Fokusnyckelord i bio

[ Varumarkesbilder

[1 Call to action i bio

[J Varumarkesrost konsekvent
[1 Lank i bio fungerar

[] Informationen ar aktuell

L1 Varumarkesprofilbild

[1 Fokusnyckelord i bio

[ ] Varumarkesbilder

[ I Call to action i bio

[ Varumarkesrdst konsekvent
[] Lank i bio fungerar

[ ] Informationen ar aktuell




Demografi

Alder -

Kon -

Utbildningsniva -

Plats -

Yrke -

Genomsnittsinkomst -

Antal barn -

Civilstand -

Psykografi

Vilka ar hens hobbyer och intressen?

Vilka ar hens varderingar?

Var handlar hen?




Psykogradfi

Vilka tv-program/bdcker laser hen?

Vilka sociala medieplattformar finns hen mest pa?

Vilka starka dvertygelser har hen?

Vilka webbplatser alskar hen?

Vilka ar hens smartpunkter/stressfaktorer?

Vad haller hen vaken om natten?




Tank pa tre produkter/tjanster som du skulle kunna erbjuda idealkunden du just
beskrev ovan. Skriv ner en smartpunkt/ett problem som detta erbjudande l6ser i dina
idealkunders liv under beskrivningen av produkten/tjansten.

Problem och smdrtpunkter I6sta av dessa erbjudanden i min business




Svara pd dessa fragor om varumdrkesberidittelse for att bdttre forstd vilken berdttelse ditt
varumdrke kommer att berdtta och hur du skapar mindre varumdrkesberdttelser. Kom ihdg
att du pratar med din idealkund i din varumdirkesber:ittelse, sd orden du anvdnder, sdttet du
talar pad och specifika miljoer, handlingar och saker mdste vara relaterbara till din idealkund.

Vem ar hjalten i min berattelse, vem kan jag beskriva som huvudpersonen?

Vad ar deras nuvarande situation? Var befinner de sig fysiskt, mentalt och
kanslomassigt?

Vilket ar det storsta problemet de star infor i livet just nu? Vilken konflikt kommer att
uppsta i berattelsen?

Vilken tjanst/produkt kommer att |6sa detta huvudproblem och denna konfliktsituation?




Vad ar ditt viktigaste erbjudande? Vilka planer finns pa plats for att |6sa ett specifikt
problem?

Varfor skulle det vara absolut fordelaktigt att arbeta med dig?

Vad skulle de ga miste om de inte tackade ja till det har erbjudandet?

Hur ser livet ut efter att ha arbetat med dig? Hur kan du mala upp en bild av
framgang?




1) KAMPEN FOR ATT LYCKAS

Den har typen av berattelse ar vanlig och liknar den allmadnna du utarbetade ovan
genom att svara pa fragorna.

En berattelse som gar fran laga till hoga nivaer ar valdigt inspirerande for dina kunder.
Berattelsen kan handla om dig eller till och med om en kund du hjalpt. Du vill papeka
foljande i berattelsen:

1) Vilken plats, vilket skede i livet och vilken mentalitet kommer du ifran?
2) Vad var lagpunkten, den stora kampen eller katalysatorn?
3) Vad var uppenbarelsen? Vad var berittelsens vandpunkt?

4) Vad gor din 16sning till den basta, och varfor ar den genomférbar och trovardig? Hur
fungerade den?

1) Varifrdn kom jag

2) Vad var Idigsta punkten

3) Vad som véinde allt

4) Varfor dir min l6sning den bdsta




2) VARFOR DET AR VIKTIGT

Du tror starkt pa att varje foretag behover ett starkt "varfor". Detta "varfor" ar din
drivkraft och anledningen till att du startade ditt foretag, fick det att vaxa och
underhalla det. Det &r VARFOR du vill bli framgangsrik.

Detta ar DIN drivkraft men ocksa dina kunders drivkraft att bry sig om dig och ditt
varumarke och anledningen bakom det du gor.

Din publik, kunder och klienter kanske kan relatera till ditt varfér och detta kommer i
sin tur att hjalpa dig att bygga ett starkt varumarke som kanslomassigt knyter an till
din publik. Nagra fragor for att skapa den har berattelsen ar:

1) Varfor startade du ditt féretag

2) Varfor dr det viktigt for dig

3) Varfor dlskar du det du gor och vilka du arbetar med

4) Varfor tror du att det du gor dr viktigt for din idealkund




3) INUTI MIN KUNDS HUVUD

Anledningen till detta ar:

+ Hjalp din klient att visualisera hur man arbetar med dig och tiden foére och efter.

+ Hjalp dem att visualisera framgang + Bygg auktoritet + F& kontakt med din publik pa
en valdigt verklig niva

| den har berattelsen ska du mala upp en bild for din ideala kund.

Den har typen av varumarkesberattelse hjalper till att:

Din klient visualiserar arbetet med dig och tiden fore och efter.
Hjalp dem att visualisera framgang

Bygg auktoritet

Fa kontakt med din kund pa en verklig niva

Du vill nAmna saker som vad de kan ha varit upptagna med nar de insag att de hade
problem med nagot, eller hur de kidnde sig innan de anvande din produkt/tjanst och
var de upplevde den hir kdnslan (arbete, hem, skola).

Det har kan vara en saljande berattelse dar du beskriver klienten, deras svarigheter
och hur de kommer att kdnna sig med din hjalp, MEN det kan ocksa vara en recension
eller ett vittnesmal. Det ar har du kan beskriva en specifik person och deras exakta
svarigheter, hur du hjalpte dem och var de befinner sig nu. Du kan inkludera en
mening eller hela deras recension i den har typen av berattelse.

1) Beskriv din kund i bérjan av sin resa med dig. Hur kéinner de sig?

Ge sd mycket detaljer som majligt ovan. Anvdnd deras stressfaktorer, svdrigheter,
smdrtpunkter och adjektiv som din idealkund kan relatera direkt till.



2) Forklara vad som fick dem att képa din produkt, hur méttes ni?

Ndgot mdste ha varit fel for att de skulle vilja képa din produkt eller tjéinst. Du hade/har
en direkt l6sning pd deras behov. Beskriv I6sningen du hade som fick dem att vilja agera

och kopa frdn dig.

3) Vilka kdnslor hade din klient innan hen arbetade med dig

Kom ihdg att du inte behéver I6sa vdrldens problem for att gora skillnad. Din klients
kéinslor kan vara sd smd som att vara frustrerad over sitt kaffeglas som fortsdtter att
spillas, eller sd stora som att vara skuldsatt och stressad.

4) Vad gjorde du for din klient? Vilka handlingsbara och skalbara steg genomfordes?

+ Téink pd hur du kontaktade din klient och hur du Iit dem veta att du skulle hjdlpa dem.
Beskriv vad du skulle kunna ge dem for att direkt l6sa deras problem.



5) Hur forbdttrades deras liv och vad var det direkta resultatet av att arbeta med dig?

Kanske dir det mindre frustration, mer sjdlvfortroende, ekonomisk frihet eller allmdn trygghet
frdn dina skjortor i 100 % bomull. Det kommer alltid att finnas ett vinnande resultat och du
mdste gora det vidldigt tydligt i den hdr berdttelsen. Férklara hur detta forbdttrade deras liv.

6) Hur kdnner dina kunder sig nu efter att ha arbetat med dig?

Madla upp en bild av hur din kund kdnde sig efter att ha arbetat med dig eller anviint din
produkt. Annu biittre, IGt recensionen tala for sig sjdilv. Se till att Idta framtida kunder
veta hur de kommer att kéinna sig efter att ha arbetat med dig!



Ringa in en sak i var och en av féljande cirklar som bast representerar ditt varumarke.

Du kommer sedan att lagga in dem i en tabell for att hjalpa dig att forsta ditt
varumarkes rost lite battre.

lekfull
inspirerande
uppriktig
hjalpsam
avslappnad
vardande

lugn
fortroende
integritet
tro
forlatelse
karlek

personlig
arlig
direkt
klinisk
vetenskaplig
glad

upptacktsresande
palitlig
beslutsam
trovardig
generos
modig

samhorighet
forandring
positivitet
hjalpsamhet
hopp
medvetenhet

positiv
fanig
stolt
respektfull
bossig
sarkastisk

stodjande
flexibel
kvick
blygsam
ambitios
lattsam

respekt
sjalvmedvetenhet
sjalvomsorg
konsekvens
balans
familj

rak
ifragasattande
reflekterande
passionerad
glad
drommande

sjalvsaker
uppmarksam
passionerad
uppmuntrande
fornuftig
hart arbetande

optimism
styrka
lagarbete
palitlighet
mangfald
disciplin

attsam
lugnande
livfull
nyckfull
skamtsam
komisk



komplex expert
kunnig undervisning
serios passionerad
enkel insider
nyckfull jargong
autentisk fylld med nyckfullhet

stodjande
flexibel

kvick

blygsam
ambitios
|attsam

| tabellen under rubriken "Varumarkesrost" skriver du ner de fyra inringade orden
under respektive kategori (tonalitet, sprak, karaktar, vardegrund.) Ga sedan vidare i
kolumnerna at hoger. Forklara vad ditt varumarke och din business gor genom att

representera detta ord och vad de inte gor.

Om du till exempel valjer "Spanning" under rubriken "Varumarkesrost” kan du skriva:
"Jag brinner for att féorandra ditt arbetssatt i ditt foretag och hjalpa dig bygga ett

imperium.
Exempel:
Spanning D Jag brinner for att +Yara + Overdriv
forandra ditt passionerad inte

arbetssatt i ditt
foretag och hjalpa dig
att bygga ett
imperium.

for att vara
bast i
branschen

+ Vara en
cheerleader

+ Vara osaker
pa vad galler
uppdrags-
beskrivningen







HITTA DIN VARUMARKESROST

Anvand rutorna ovan for att valja de ord som bast beskriver din varumarkesrost for
varje kategori och skriv in dem i rutorna nedan.

KARAKTAR TONALITET

SPRAK VARDERINGAR
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Representerar min logotyp tydligt mitt varumarke?
Innehaller min logotyp hogst 3 farger och 3 typsnitt?

Ar min logotyp enkel och inte fér rorig?

Riktar fargerna och typsnitten sig till min idealkund?

Ar min logotyp i vektoriserad?

(den kommer inte att pixeleras eller férlora kvalitet nar den forstoras)
Har jag en svartvit version, och fungerar den bra?

(bra att ha en fargad och en svartvit version av din logotyp)
Ar logotypen latt att |3sa och forsta?

Fungerar min logotyp i miniatyrstorlek?

Behover jag en alternativ logotyp?

Har jag en submark? (férenkling eller symbol)

Ar balansen och proportionerna korrekta?

Haller loggan sig tydlig aven pa sma ytor, som en profilbild?

Ar den hir logotypen hallbar éver tid?

Skiljer min logotyp mig fran mina konkurrenter?



Positivt: ambition, styrka, energi, karlek, passion
Negativt: ilska, varning, fara, antagonistisk

GUL

Positiv: Gladje, optimism, lekfullhet, kreativitet, klarhet
Negativt: nervositet, osakerhet, oro, ytlighet

ROSA

Positiv: feminin, karlek, romantik,
Negativ: fanig, passiv

SVART

Positivt: styrka, elegans, makt
Negativt: radsla, sorg, okand, mystik

ORANGE

Positivt: solsken, glad, social
Negativt: okunskap

TURKOS

Positivt: fred, empati, tillvaxt
Negativt: narcissism, idealistisk

SILVER

Positivt: blygsamt, praktiskt, klassiskt
Negativt: trakigt

LJUSBLA

Positivt: lugnande, fridfullt, rent
Negativt: barnsligt

KORALL

Positivt: varm, dynamisk, uppfriskande
Negativt: flyktig, oberdknelig

PETROL

Positiv: sofistikerad, andlig
Negativ: avundsjuk, feminin

KUNGSBLATT

Positivt: lugnande, palitlig, omtanksam
Negativt: spand, kontrollerande, deprimerande

MORKGRON

Positivt: generositet, hopp, tur
Negativt: ddmande, avundsjuka, materialism

PURPUR

Positivt: kreativitet, magi, lyx, visdom
Negativt: omoget, kdnslosam, arrogant, skort

BRUN

Positivt: stod, stabilitet, palitlig
Negativt: trakigt, blygt, forutsagbart

VIT

Positivt: renhet, oskuld, klarhet, hopp
Negativt: tomt, intetsdgande, kallt, trakigt

GULD

Positivt: medkansla, optimism, sjalvfértroende
Negativt: pralig, arrogans, pretensios

BEIGE

Positivt: inbjudande, trendigt, lugnande
Negativt: enkelt, standardmassigt, trakigt

LJUSGRON

Positiv: hoppfull, insiktsfull, trygghet, stabilitet, harmoni
Negativ: girighet, ddmande

LAVENDEL

Positiv: karleksfull, dm, varmhjartad, omtanksam
Negativ: trog, barnslig, obekymrad

MAGENTA

Positivt: forstaelse, rationellt.
Negativt: irritabilitet, depression.



HEADER

TYPSNITT FARGER

OO

HEADING 2

SIDFOT




LOGOTYP

ALTERNATIV LOGOTYP HUVUDLOGOTYP SUBMARK
TYPSNITT
HEADER 1 HEADER 2 BODY

HEXKODER OCH VARUMARKESFARGER

OO

SOCIALA MEDIER

GRAFISKT MONSTER IKONER ELLER VISUELL KANSLA
SYMBOLER




FARGER TYPSNITT

HEXKODER:
HHHH
FORMER/TEXTURER BILDER
LOGO-STIL (MODERN, VINTAGE VILKA KANSLOR SKA
ETC.) LOGOTYPEN VACKA
SLUTGILTIG DESIGN
ALTERNATIV HUVUDLOGOTYP SUBMARK

LOGOTYP




Varumarkesboard

Foretagsnamn, slogan eller tagline

Logotyp
Erbjudande: Idealkund:
iy s =i =mSn
# # # # #
Vision: Mission:




