Challenge 2
TOPverhaal

Een TOPverhaal creéren voor jouw merk
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Challenge TOPverhaal .
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r Een TOPverhaal creéren

voor jouw merk
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Wil je de uitdaging aangaan om een TOPverhaal te creéren voor
jouw merk? Ga dan aan de slag met deze zeven stappen.
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Een leuke uitdaging, want een communicatie die bijdraagt tot een
TOPbeleving vraagt een andere, creatievere manier van denken én
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communiceren. Om een sterk merk te creéren is het belangrijk om
los te komen van de verticale manier van communiceren over je
aanbod.

Cj'* In plaats van keer op keer te praten over wat je in je schap hebt staan
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of welke diensten je aanbiedt, ga je in deze challenge op zoek naar
{‘“‘4" drie of vier rode draden die als het ware door je aanbod heen lopen.

Deze rode draden worden de sterke verhaallijn voor je merkverhaal.
Het zijn de kapstokken waaraan je je TOPverhaal kan ophangen. Een

verhaal dat niet zomaar elke concurrent in jouw sector zal of kan

vertellen, maar dat je klanten maar al te graag zullen horen en verder
vertellen.
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Challenge

#1
#2

TOPverhaal .

m Zeven stappen als kapstok voor

jouw merkverhaal

Maak een overzicht van je belangrijkste
product(groep)en en/of diensten.

Noteer bij elke product(groep) of dienst op
welke manier jij je klanten echt een oplossing
kan bieden of kan helpen bij de noden of
problemen die ze ervaren.

Noteer hoe je met elke product(groep) of
dienst echt een oplossing kan bieden of kan
helpen om de wensen van je klanten te
verwezenlijken.

Noteer waarmee je met jouw aanbod echt niet
wil helpen, omdat het niet past bij de waarde
die je wil leveren aan je klanten en je de
authenticiteit wil bewaren die bij je
merkidentiteit past.

Om je op weg te helpen vind je hieronder alvast vijf lege fiches
om deze eerste vier stappen stap voor stap aan te pakken voor
vijf verschillende productgroepen/diensten.



Challenge TOPverhaal .

Productgroep/dienst 1:
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Hoe helpt het je klanten bij het vervullen of
# 2 oplossen van hun noden of problemen?

Hoe helpt het je klanten om hun wensen te
# 3 verwezenlijken?

# 4 helpen?
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Productgroep/dienst 2:

2 [ o

Hoe helpt het je klanten bij het vervullen of
# 2 oplossen van hun noden of problemen?

Hoe helpt het je klanten om hun wensen te
# 3 verwezenlijken?

# 4 helpen?
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Productgroep/dienst 3:
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Hoe helpt het je klanten bij het vervullen of
# 2 oplossen van hun noden of problemen?

Hoe helpt het je klanten om hun wensen te
# 3 verwezenlijken?

# 4 helpen?
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Productgroep/dienst 4:
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Hoe helpt het je klanten bij het vervullen of
# 2 oplossen van hun noden of problemen?

Hoe helpt het je klanten om hun wensen te
# 3 verwezenlijken?

# 4 helpen?
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Productgroep/dienst b:
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Hoe helpt het je klanten bij het vervullen of
# 2 oplossen van hun noden of problemen?

Hoe helpt het je klanten om hun wensen te
# 3 verwezenlijken?

# 4 helpen?



Challenge TOPverhaal

—~ Zeven stappen als kapstok voor

jouw merkverhaal

Kijk nu met een creatieve blik naar deze

#5 oplossingen voor de noden, problemen en

wensen van je klanten en groepeer de zaken die
met elkaar te maken hebben tot drie of vier grote
en relevante thema'’s.

/Zoek een onweerstaanbare titel voor elk thema,

# 6 zodat het onmiddellijk duidelijk is welke waarde je

hiermee aan je klanten levert.

Merkthema 1 Merkthema 2

Noden, problemen en wensen: Noden, problemen en wensen:

Merkthema 3 Merkthema 4

Noden, problemen en wensen: Noden, problemen en wensen:



Challenge TOPverhaal .

—~ Zeven stappen als kapstok voor

jouw merkverhaal

Gebruik deze thema’s als inspiratie voor de

# ? verhaalljnen van jouw onweerstaanbare

merkverhaal.
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Een merk dat een
TOPverhaal wil creéren,
laat de verticale manier
van communiceren los.

Het gaat.voor een
horizontale, conceptuele
communicatie.

Die s relevanter, meer
onderscheidend, meer
gefocust én authentieker.

- Katlijn

TOPverhaal

Voordeckers,

auteur van TOPgeMERKt




TOPverhaal .

Bronnen

A. Osterwalder, Y. Pigneur, G. Bernarda & A. Smith (2014). Waarde
Propositie Ontwerp: hoe ontwikkel je producten en diensten die
klanten echt willen. Deventer: Vakmedianet.



opmerkelijk

Wil je samen met ons aan de slag om

een onderscheidende merkidentiteit en
onderscheidend merkverhaal te
ontwikkelen?

Contacteer ons voor een vrijblijvend
intakegesprek via deze link.
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@opmerkelijk.agency @Opmerkelijk @opmerkelijk.agency Opmerkelijk

opmerkelijk’ topgemerkt


http://www.opmerkelijk.be/vrijblijvend-intakegesprek/
https://www.facebook.com/opmerkelijk.agency
https://www.linkedin.com/company/3342724
https://www.instagram.com/opmerkelijk.agency/
https://www.facebook.com/opmerkelijk.agency
https://www.instagram.com/opmerkelijk.agency/
https://www.linkedin.com/company/3342724/
https://www.youtube.com/channel/UCt5R2jUTlQal9R1D3SDwubg
https://opmerkelijk.be/topgemerkt-een-grootse-klantbeleving-creeren-in-zeven-stappen/
https://www.youtube.com/channel/UCt5R2jUTlQal9R1D3SDwubg

