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PREVIOUSLY…



CHE COS’E’ IL 	


PERSONAL BRANDING



Impostare una strategia per individuare o definire i tuoi punti di forza, 
ovvero la tua unique selling proposition (USP) e differenziarti rispetto 

ai tuoi concorrenti.	


!

Il motivo perché gli altri dovrebbero sceglierti.

OPPURE



Il tuo Personal Brand è la ragione 	


per cui un cliente, un datore di lavoro o un partner ti sceglie

FARSI COMPRARE



QUESTA DEFINIZIONE INTRODUCE ALTRI CONCETTI



IL BRAND 
È CIO’ CHE VUOI VENDERE

LA REPUTAZIONE 
È CIÒ CHE VOGLIONO COMPRARE

LA PROFESSIONALITÀ 
È CIO’ CHE DIMOSTRATE



QUINDI	


9 MACRO PUNTI DEL PROGRAMMA:

1 - CHI SEI

2 -COSA FAI 
(OFFRI)

3- PERCHE’  
DOVREBBERO?

4-A CHI FARLO  
SAPERE

5-QUALI BENEFICI 
PRODUCE?

6-E PERCHE’  
PROPRIO TU?

7-COME LO FAI  
SAPERE?

8-COSA OTTIENI?

9-COSA TI SERVE?



COME SI FA NEL MARKETING?

LA COPY STRATEGY	


!

O 	


!

PYRAMID STRATEGY CANVAS



!

COPY STRATEGY 
!

Frame of reference (mercato/concorrenti/target)	


!

Consumer benefit (la promessa)	


!

Reason Why (argomentazione)	


!

Supporting evidence (dimostrazione)	


!

Brand character (identità della marca)	





PERSONAL E BUSINESS

MEDESIMO APPROCCIO



QUINDI	


9 MACRO PUNTI DEL PROGRAMMA:

1 - CHI SEI

2 -COSA FAI 
(OFFRI)

3- PERCHE’  
DOVREBBERO?

4-A CHI FARLO  
SAPERE

5-QUALI BENEFICI 
PRODUCE?

6-E PERCHE’  
PROPRIO TU?

7-COME LO FAI  
SAPERE?

8-COSA OTTIENI?

9-COSA TI SERVE?



SPIEGAZIONE DEI 9 PUNTI 
ATTRAVERSO IL METODO DEL 

BUSINESS MODEL CANVAS	


(ribattezzato in PERSONAL BRANDING CANVAS)





ISTRUZIONI



ESEMPIO FINALE COMPILATO



mittente



destinatario



Risultati attesi



in altre parole



chi ti aiuta?

cosa fai?

chi sei e 
cosa hai?

come ti 
rendi utile?

come 
interagisci?

come ti fai 
conoscere e 
porti valore?

a chi sei 
utile?

cosa 
ottieni?cosa dai?





PERSONAL 	


BRANDING	



CANVAS





Risultati attesi





PARLIAMO DI NOI

La tua Identità	


La tua Offerta	


Ragioni per Credere a ciò che offri

(la parte del Canvas che ti descrive)















PARLIAMO DI NOI

La tua Identità	


La tua Offerta	


Ragioni per Credere a ciò che offri

(la parte del Canvas che ti descrive)



SERVIZI O PRODOTTI









PARLIAMO DI NOI

La tua Identità	


La tua Offerta	


Ragioni per Credere a ciò che offri

(la parte del Canvas che ti descrive)





I DESTINATARI
(come influenzi chi ti ascolta)

destinatari

Audience	


Benefici Chiave	


Positioning	


Comunicazione



CLIENTI

CIBO PER CANI



CIBO PER CANI

INFLUENZATORI



A QUALE “AUDIENCE” SI RIFERISCE LO SPOT?



GRUPPI CON GLI STESSI INTERESSI



I DESTINATARI
(come influenzi chi ti ascolta)

destinatari

Audience	


Benefici Chiave	


Positioning	


Comunicazione



MISTER MARIO RISOLVE UN PROBLEMA







I DESTINATARI
(come influenzi chi ti ascolta)

destinatari

Audience	


Benefici Chiave	


Positioning	


Comunicazione



I TUOI PUNTI DI FORZA?

LE 3 CONVINZIONI

CONVINZIONE N.1	


Al pubblico interessa il mio servizio

DELUSIONE:	


Il pubblico non sa nemmeno che esisti



I TUOI PUNTI DI FORZA?

LE 3 CONVINZIONI

CONVINZIONE N.2	


I miei servizi sono migliori di quelli dei miei concorrenti

DELUSIONE:	


Offrite più o meno la stessa cosa



I TUOI PUNTI DI FORZA?

LE 3 CONVINZIONI

CONVINZIONE N.3	


La mia competenza conta più della mia visibilità

DELUSIONE:	


La competenza è necessaria ma non è sufficiente



I DESTINATARI
(come influenzi chi ti ascolta)

destinatari

Audience	


Benefici Chiave	


Positioning	


Comunicazione



TIPICI CANALI DI COMUNICAZIONE

• Immagine visuale e verbale	



• Comunicazione interpersonale	



• Public relation e networking	



• Sponsorizzazioni e pubblicità	



• Eventi 	



• Digital marketing (on line-tutto)



UN PUBBLICO PER VOLTA



AL SIMILE PIACE IL SIMILE







I RISULTATI ATTESI

Investimenti Chiave	


Risultati

(il modo in cui ottieni giovamento da questo processo)



ESSERE RICONOSCIBILI



ESSERE TROVABILI



DIFFERENZIARSI



I RISULTATI ATTESI

Investimenti Chiave	


Risultati

(il modo in cui ottieni giovamento da questo processo)



DI COSA HAI BISOGNO?

• DI UNA STRATEGIA, 	



• DI UN PIANO DI AZIONE 	



• DI UN METODO




