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10 mosse _
per fare personal branding

1. 5U CHI FARE PERSONAL
BRANDING?

In ambite aziendale, non ¢ deuo che
Fimprenditore sia la persona giusta.
Pud avere problemi di immagine o
anche di timidezza. In tal caso come
brand ambassador si pud scegliere
un Manager rappresentativo, ma an-
che un dipendente modello fideliz-
zato, Personal branding con testimo-
nial! Meglio di no. Dimentichiamo-
ci i tempi di Nino Manfredi testimo-
nial di Lavazza per 15 anni. Oggi i
vip pubblicizzano pitt marchi, sono
menao rappresentativi e fedeli. L, so-
pravutto, poco controllabili € mol-
10 cOsLos,

2.IL POSIZIONAMENTO

LIna volta deciso su chi puntare, il
primo passo € il posizionamento.
Chi sel, che cosa fai, quali sono le
tue gqualith distintive? A fare la diffe-
renza: una specializzazione, la crea-
zione di un metodo, un'innovazione
importanie.
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3. SEGLI UNA NICCHIA

[ quale ambito vuoi divenare il
punto di riferimento? 1l segreto &
quctle di x:.'t-3{| 1ere una nicchia ¢ non
un intero senore, Equindi: siadiven

tare leader nell'ambito non delle pen-
ne in genere, ma delle penne stilogra-
fiche realizzate in legno (esempio).

4. LA PROMESSA

Devi definire nel
dettaglio, e in modo
convincente, il benefit
che offri ai tuoi clienti.

5. COMUNICATI IN MODO
INTEGRATO E COERENTE

Strumenti necessari: un nuOvo cur-
riculum (no modello europeo, si
storytelling: raccontati in modo
nuovo ¢ convincente ), un sitofblog,
un video in cui 1 presenti in sinte-
si {chi sei, che cosa fai, quali sono
le e caratieristiche di eccellenza),
un resivling del look coerente con

limmagine comunicata, una serie
di scauti fotografici professionali
(spesso i media privilegiano le no-
tizie corredate da belle immagini),

6. EISOCIAL?

MNon ¢ Recessario essere presente su
tuiti. Piuttosto che esserci in modo
approssimativo, meglio non esserci,
Linkedin ¢ un punto di partenza per
chi fa business. Anche chi lo usa, ne
sfrutia le potenzialita al minimo. Fa-
cebook ¢ per un pubblico allargato.

Twitter ha un target pit alwo e intel-

lettale, Instagram e Pinterest sono
ideali per chi ha necessita di mostra-
re immagini (cuochi, horai, fotogra-
h, stilisti...).

7. SCRIVI UN LIBRO

Sai gquando una persona ¢ ritenuta
un esperto suun argomento? Quan
do su quell’argomento ha scritto un
libro. 1l libro rappresenta un bigliet-
tor da visita "arricchito” con cui farsi
conoscere e da cui farsi acereditare.

LO PSICOLOGO
DEL BUONUMORE

Come psicologo comico non riusciva
a sfondare. La svolta: individuare
una “meccanica della risata” (gesti,
suoni, stimoli che fanno ridere) e

reinventarsi come ingegnere del buonumore, che aiuta le persone
a costruire la felicitd, Cosi Terenzlo Tralsci diventa protagonista,
anche grazie a un sito dedicato (http://terenzio.net) e a un libro.
Con il sito, si raccolgono email di persone interessate, che prima
ticevano consigli per recuperare il buonumore e superare lo
stress e poi la proposta di partecipare ai corsi di Terenzio,
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