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QUESTIONARIO

Qual é la tua professione?

Che cona 130 nela vita? (stedente, commerchista, avwwocato, manager, casainga o)

In quale settore?: Stai cercando lavoro?
nauale settore lvori © Cosa SIud? (primo voro, rposzicnamento ecc)
Chi e il tuo capo?

A chidew risgondere ogni gomo? Ex Digendente al preprio superiore, ibere
professonista A Clerte, studente ¥ proprio cocenrte ecc, Tett hanmo un cape’

2 punti di forza e 2 di debolezza

Nom esagerare, 2 Bastano per oral

Cosa ti distingue dagli altri?

Srowva 3 descrivertt in mero ¢l 15 parcle

Su quali social network sei presente?

Asche se non e partcolarmente atthvo

| l Facnboge _] TV Te L | redan _J Sebeibare L: Qs
' ] Trde: | Prteres | ol j )

Perche’ vuoi seguire questo corso?

Qualk aspettative hai ¢ OMemivi 1 S0 2ost0 rel decidere di seguine cuesto corse?

QUALCHE DOMAINIES @SS
RIGUARDA VO

PROPEDEUTNICOFEES
REDAZIONE COMREE-SDi=s
PROGRAMMA DESIE@IRS

COMIR)E = SO
RESTITUITEMELONRRIMIZA S5 S
FINE.
| RISULTATIFPROSSIMASE EZE D RIS



I PRESENTCS

Paolo Errico

L aurea Economia Aziendale

Master digital web marketing
Sielle/AcliE

36 anni
Nato a Torino

LINKEDIN
FACEBOOK
EMAIL
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SONO SOMMELIER

e N ARGOMENT CON UN BICCHIERE DEVAINGEH



SONO IN MAGGIORANZA BLU

SONO BLU
SONO ROSSO

> VERDE




AMO [L MARKETING E IL WEB

T ININTEAYORO INTQUES TORMIEI NS




ESPERIENZA

IN AZIENDA

COME IMPRENDITORE

COME CONSULENTE




B E1E

CHIEF EXECUTIVE OFFICER

(@Pmarketing.it



team di professionisti

(hOW to Web)
La nostra missione e'\WhOW.
aiutare le aziende c{SiERuSin

modo strutturato seguendo la logica
delle 4 fasi di web marketing

O & 0 €

we listen e create _, ;ommanicate we analyze



due division

COMPANY AGENCY
Prodotti per il web. Progetti per il web.
4Dem e MAILtoqgo qli Creativita e soluzioni
strumenti che rendono tecnoloqiche per
completo il tuo I'e-commerce a supporto
direct emall marketing. dei tuoi progetti.
(zzDem, it ‘ MAiLto




L MIO PASSATO
PROFESSIONALE

IN AZIENDA



7/ ANNI DI MARKETING

16.000 DIPENDENTI
INERENE IO MONDO

@O A ONE GLOBALE
M= e @@ OMPETITIVO
INNOVAZIONE,

EOIRZA
B Gl A DISTINTIVA

[ER

Kinder. FERRERO




3 ANNI
MARKETING MANAGER

1000 DIPENDENTI

ANCONA

SIETEDING
NON COMPETITIVO

[ER

A

ANGELINI




IN AZIENDA

COME IMPRENDITORE

COME CONSULENTE
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FER CHI LAVO RS

QUAL E ILTUO CLIENTE?

INTERNO ESTERNO




BEOME SONO ORGANIZZANS
LE AZIENDE!




VALUTAZIONE CONTINUA

>
o
iy W

\ f“

\
r\
/.
—/

Tl

!




OBIET TIVO DEL CORSO

portarvi a ragionare su come ‘posizionare’ la vostra
identita nel mondo del lavoro.

Non c’e Mai una Seconda
Occasione per Fare una Buona
Prima Impressione
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PERSONAL BRANDING

WE are CEOs
of our own companie
Me iInc.

Tom Peters
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PERSONAL BRANDING

It's what people say
about you when a

you're out of the roo
Jeff Bezos

.
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PERSONAL BRANDING

It's what makes
you unique,
it's what makes

you succesful
William Arruda
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PERSONAL BRANDING

In order to be
irreplaceable

one must always.
be different ‘

Coco Chanel




OGNUNA DI QUESTE
DEFINIZIONE E GIUSTA



WIKIPEDIA

| 'espressione personal branding (mutuata dalla lingua inglese) indica la
capacita di promuovere se stessi, al fine di essere gradito o
comunque appetibile nel confronti di una comunita di consociati, con
modalita simili a quanto avviene In campo €conomico, con | prodottl
commerciall.

A differenza di altre discipline di miglioramento personale, il personal
branding suggerisce di concentrarsi oltre che sul valore anche sulle
modalita di promozione.



OFPURE

Impostare una strategia per individuare o definire | tuol punti di forza,
ovvero la tua unigue selling proposition (USP) e differenziarti rispetto
al tuol concorrent.

Il motivo perché gli altri dovrebbero sceglierti.




Il tuo Personal Brand ¢ la ragione
per cui un cliente, un datore di lavoro
o un partner dovrebbe sceglierti
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SAPERSI VENDERE!



| tuo Personal Brand e la ragione
per cul un cliente, un datore di lavoro o un partner ti sceglie

v

NO,
FARSI COMPRARE



= DERINIZIONE INTRODUCE ALTRIECEHN G NN

A brand is what you
want to sell;
reputation is

what they buy;
professionalism is
what you demonstrate

Alfonso Alcdntara




= DERINIZIONE INTRODUCE ALTRIECEHN G NN

‘reputation is

what they buy;
professionalism is
what you demonstrate

Alfonso Alcdantara




\ IL BRAND
IO CHe VUOI VENDERE

- LAREPUTAZIONE
£ CIO CHEVOGLIONO COMPRARE

LA PROFESSIONALITA
E CIO' CHE DIMOSTRATE
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DICE CHE AVERE UN PROPRIO BRAND
SIGNIFICA
RE UN PRODOT TO

\ 4

BRAND EQUITY
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= DERINIZIONE INTRODUCE ALTRIECEHN G NN

A brand is what you

.; reputatlon is |
professionalism is
what you demonstrate

Alfonso Alcdantara




REPUTATION!?




REPUTATION!?

| 2 considerazione altrul,
convenzionalmente sentita
come retta misura della qualita



N POCHE PARCIER

TRUST - FIDUCIA



REPUTATION!?

I concetto di reputation oggl € molto considerato

Una volta si parlava ¢

R

Oggl Sl € aggl

.

-PUTAZIONE solo off line

fa quella ONLINE

sla per privatl che per aziende



"MAI SPOT CON | GAY". GUIDO BARILLA FA
INFURIARE IL WEB E PARTE IL BOICOTTAGGIO

0| |wTweet o] 84 o  |VIDEO|COMMENTA

NO MATTER IF YOU LIKE FARFALLE OR MACCHERONI
JUST LOVE




QUALE LA DIFFE?EI:IZA? I.EF MAMME,
I'TALIANE

SANNO QUELLO
CHE FANNO.

MICOTOSSINE®
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= DERINIZIONE INTRODUCE ALTRIECEHN G NN

A brand is what you
want to sell;

reputation is

what they buy;
[ professionalismis |
| what you demonstratei
“Alfonso Alcdntara




PROFESSIONALITA"= PERFORMANCE




POSIZIONAMENTO

essere (0 volere essere!) ricordati /
riconosciutl per gualcosa In
particolare



POSIZIONAMENTO
DI UN FORMAGGIO

. delicato
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POSIZIONAMENTO
DI UN FORMAGGIO

delicato
Yocca [gtteria generico 20 gg.
e : .
: Ricotta
.. ® : : ®
Philadelphia : Asiago 30gg
: ®
(’acioéa Canri
v aprino
Mozzarella @ @ e
Bufala ® :
uiala : Bel Paese .
: ® sostanzioso
[e ...é.r.o......'...........’l!‘;.éz:.c-i.a..........:..........................................
88 P . Auricchio
affumicata : e o
Auricchio l’arlgigii‘m) R. Brie
dolce ® - > :
Grana Padano; Emmenthal
: C amﬁscio. d’oro
: Asiago stagionato
Goggonzola -

saporito



POSIZIONAMENTO
DElI SOCIAL NETWORK




E DELLE PERSONE!

O DEI NOSTRITALENTI?



veloce

allegro Serioso

lento
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Why
join the

navy

If you can be a

pirate?

Steve Jobs
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QUINDI
9 MACRO PUNTI DEL PROGRAMMA:

| - CHI SEI

2 -COSA FAI
(OFFRI)

3- PERCHFE’
DOVREBBERO?

4-A CHI FARLO
SAPERE

5-QUALI BENEFICI
PRODUCE?

6-E PERCHFE’
PROPRIO TW?

7-COME LO FAl
SAPERE?

8-COSA OTTIENI?

9-COSA Tl SERVE?



PROGRAMMA

EEHENEEDISBEASE - ARFROCCIO AL METODO DEL PERSONAL BRANBING
R IREIEMEROPRICO POSIZIONAMENTO
@EN@SEERETPROPRITALENTI

PENSARE AD UN NUOVO POSIZIONAMENTO

ERRF @ECEICHIMERENDITORIALE A SE STESS| (IO SFA)
SVILUPPARE UN VANTAGGIO COMPETITIVO E DISTINTIVO
LIMPORTANZA DEL “NETWORKING"

PERSONAL BRANDING 2.0

BEERER@ORRECO DEl SOCIAL NETWORK

FACEBOOK - TWITTER - BLOGGING - LINKEDIN

POSIZIONARSI SU GOOGLE

= REE O COME DISTINGUERSI DAL RESTO DEL MONDPO

GLI ERRORI DA NON FARE



ORARIO DEL CORS0O

DAlLE 24 clle 2 | 010



