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Бриф на разработку нейминга



Постарайтесь ответить на каждый вопрос подробно, конкретно и честно. Это займёт не более получаса.

1. Подробно – это так: «Мы делаем кухни, диваны, стулья, зеркала и торшеры из массива дерева»

А не так: «Мы делаем любую мебель из всех материалов!»

2. Конкретно – это так: «Мы лучше конкурентов потому, что наш способ резки металла сокращает срок производства конструкции до 1,7 раза. Кроме того, мы используем сталь марки 30ХГСН2А, в то время как другие экономят и используют марку 20Х13»

А не так: «Мы лучше конкурентов, потому что у нас уникальная система резки металла»

3. Честно – это так: «У нас всего 8 постоянных клиентов, но мы работаем с ними уже 15 лет и ни разу не задержали доставку груза больше, чем на 5 дней.

А не так: «За 6 месяцев работы у нас 600 клиентов! А ещё 100 офисов по всему миру… Скоро будет».





Расскажите о вашей компании

	Как сейчас называется ваша компания?

Почему вы выбрали такое название?
	

	Есть действующий сайт или презентация?

Поделитесь ссылкой
	

	Как давно вы существуете на рынке?
	

	Какой основной вид деятельности вашей компании? 

Чем ещё вы занимаетесь? 
	

	Какой канал продаж приносит вам большую часть клиентов?

Интернет, личные встречи, звонки и т.д.
	

	Расскажите мне о ваших конкурентах?

Дайте ссылки на их сайты.
	

	В чём их преимущества конкурентов, а в чём – недостатки?
	

	Чем вы лучше конкурентов?

Укажите 5-7 ваших преимуществ, подробно опишите их по принципу «преимущество – выгода для клиента».
	

	Что  является вашим  конечным продуктом?

Что вы продаете. Зачем и в какой̆ ситуации покупают Ваш продукт

Например: Ваша деятельность - консалтинг в сфере логистики. Ваш конечный̆ продукт - проект модернизации систем хранения и транспортировки грузов. 

	

	Какую проблему решает 
использование Вашего продукта? 
Опишите какую проблему может решить использование Вашего продукта. 
Например: Зубная паста: не дает развитие кариеса, избавляет от посещения стоматолога, избавляет от не приятного запаха, удаляет налет, продлевает здоровье зубов и т.д. 

	

	
Опишите из каких этапов состоит сделка и в какие сроки производится каждый̆ этап? 
Например: Установка натяжных потолков: Заявка, замер, договор, предоплата - 1 день, изготовление - 1-2 дня, установка, приемка работы, оплата остатка - 1 день.
	

	Опишите, для чего покупают Ваш продукт?
Что побуждает людей купить Ваш продукт? В каких ситуациях его покупают?
Например: Торты на заказ - на день рождение, свадьбы и т.д. На свидание, первое знакомство и т.д.
	

	Каким образом Ваши клиенты привыкли покупать подобные продукты? 
Опишите, каким образом сегодня приобретают подобные продукты. По каким каналам люди ищут Ваш продукт, где они могут столкнуться с предложением Вашего продукта? 

Например: Покупают в супермаркетах, ищут в интернете, на авито, по знакомым, часто находятся в инстаграм и т.д. 

	

	
	



Расскажите о вашем клиенте

	Опишите портрет вашего клиента 
максимально подробно

Как и где живут? 
Чем интересуются?
Какие у них проблемы?
К чему стремятся в жизни?
На чем ездят?

Опишите все на основе вашего личного опыта работы с клиентами. 

Если есть разные группы клиентов (студенты, политики, многодетные семьи, любители экстрима, тихушники и т.д,), то опишите каждый из сегментов отдельно.
	


	Какого возраста ваши клиенты?

Опишите средние возрастные рамки.
Например: 20-35 лет.

	

	Социальный статус

Средний достаток, Богатые и т.д.
	

	
Основная аудитория – мужчины или женщины? 

Укажите примерное соотношение.
Например: М-60%, Ж-40%.
	

	Где живут ваши клиенты? 

Страна/область/город.


	

	
Какие вопросы ваших клиентов волнуют больше всего? Что им не понятно?

	

	Опишите, какие трудности испытывают ваши клиенты при покупке аналогичных товаров и услуг у конкурентов?

Как их решаете вы?

Например: Все срывают сроки поставки. А мы не срываем – у нас есть трекинг и CRM-система для контроля пути товара.
	

	Что является ключевым фактором для принятия решения покупки у Ваших клиентов?
 
Опишите, что по Вашему мнению является ключевыми факторами для принятия решения о покупке. 

Что такого может увидеть клиент в презентации, что побудит его оставить заявку. 

Что для них является важным? 

Например: Короткие сроки, гарантия, отсрочка платежа, без предоплаты, бесплатная доставка. 

	



И ещё немного о вас:

	История компании в цифрах

Пожалуйста, укажите важные цифры вашей компании. 

Например: сколько было клиентов, сколько товаров продано и т.д.
	

	Успешные кейсы (портфолио)

Можете ли вы похвастаться результатами, которых достигли ваши клиенты, обратившись к вам?
	

	
Отзывы от клиентов, статьи в СМИ

Если есть, то приложите существующие тексты и фотографии, либо ссылки.
	

	Видео о компании

Если есть – напишите ссылки,
	

	Есть ли крупные клиенты, которыми вы гордитесь?

Перечислите названия организаций.
	

	Есть ли у вас сертификаты, гарантии качества вашей продукции?

Если есть – приложите отдельным файлом.
	

	Карта

Нужно ли указывать маршрут (как проехать к Вам)?
	

	Ваши контактные данные и реквизиты

Они будут указаны на сайте.
	




Теперь поговорим о названии:

	Есть ли требования к композиции названия?
 
Например: длинное, короткое, одно-два слова, 2-4-6 слогов
Если нет, оставьте поле пустым.

	

	Планируете ли регистрировать торговую марку?
Настоятельно рекомендую подумать об этом заранее.
	

	Есть ли пожелания по языку, на котором будет название? 

Русский, английский или другой.
	

	Есть ли пожелания по фонетике?

Например: благозвучное, резкое, плавное и т.д.

	

	Перечислите названия конкурентов или другие названия, которые нравятся.

	

	Перечислите названия конкурентов или другие названия, которые НЕ нравятся.

	

	Есть ли слова, которые вы не хотели бы видеть в названии?
	

	Есть ли какие-либо образы, которые лучше всего 

запоминаются и ассоциируются с вашим продуктом/услугой?
	

	Сталкиваясь с названием, что покупатель (клиент) должен:

– Чувствовать
– Понимать
– Делать
	

	Дополнительные пожелания
	







Благодарю за то, что заполнили бриф подробно.
	

Если у вас возникли трудности при ответах на вопросы 
– звоните, я помогу:

+7 (962) 075-57-66 – Антон Решетин
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