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Modulo 1 I pilastri del Personal Branding



I 3 pilastri del Personal branding



I 3 pilastri del Personal branding
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Modulo 2 I pregiudizi del libero professionista



SE NON STAI FATTURANDO ABBASTANZA 
NON E’ COLPA



Pregiudizi del libero professionista

.
.



Modulo 3 Concepirsi come un’azienda



Concepisciti come un’azienda

.
.



Modulo 4 Come avere sempre una visione d’insieme



.
.



Modulo 5 Il posizionamento è tutto



Posizionamento

DIVERSO

STIMATO

RILEVANTE

FAMILIARE



Modulo 5.1 Essere unico



Vuoi essere uno tra i tanti o l’UNICO?

Allora devi essere UNICO



Come scegli le banane?



Come scegli lo shampoo tra questi?



Come scegli tra queste acque?



Come sceglie il tuo cliente?



3 azioni per essere unico
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Cosa fare per fare centro

.
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Modulo 6 Chi sono i concorrenti



Chi sono i tuoi concorrenti

Vuoi differenziarti? ____________

Tre azioni per differenziarti:

1. _________________________

2. _________________________

3. _________________________

#BESTplayer

Chi è _______________________

In cosa eccelle _______________

____________________________

____________________________

Lo vuoi raggiungere? __________ 

Come?

1. _________________________

2. _________________________



Chi sono i tuoi concorrenti

#SCAPPATOdiCASA

Chi è _______________________

In cosa è pessimo _____________

____________________________

____________________________

Cosa ti rende migliore? 

1. _________________________

2. _________________________

3. ______________________

Cosa sei disposto a fare in più che la 
concorrenza non vuole o non è in grado di fare?

1. _________________________

2. _________________________

3. _________________________

.
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Modulo 7 Un piano scritto



Breve piano di empowerment personale

La tua personalità

• __________________________

• __________________________

• __________________________

Attività che sai fare bene

1. _________________________

2. _________________________

3. _________________________

Servizi che sai erogare al top

1. _________________________

2. _________________________

3. _________________________

Competenze da valorizzare

• __________________________

• __________________________

• __________________________



I tuoi obiettivi professionali

Obiettivi a breve termine (1 anno)

• __________________________

• __________________________

• __________________________

• __________________________

Obiettivi a lungo termine (3-5 anni)

• __________________________

• __________________________

• __________________________

• __________________________





COSA UN CLIENTE E’ 

DAVVERO 
DISPOSTO A PAGARE

DOVE È IL 

VALORE



PERCHE’
qualcuno dovrebbe 
darmi un lavoro o

ESSERE MIO 

CLIENTE
.

.



Modulo 8 Chi sei davvero



E tu chi sei?

DIPENDENTE

AUTONOMO

IMPRENDITORE

INVESTITORE



E tu chi sei?

DIPENDENTE

AUTONOMO

IMPRENDITORE

INVESTITORE
.

.



Modulo 9 Come far crescere un’attività



4 modi di trovare clienti

RICERCA

Motori di ricerca

Annuari

Riviste di settore

Fiere

Guide

Mailing

RELAZIONE

Sito web

Newsletter

Email

Social network

Formazione

Eventi & Attività sociali

Associazionismo

REPUTAZIONE 

Interviste

Libri

E-book

Blog

Relatore ad eventi

Crea garanzie contro le paure RACCOMANDAZIONE

Lettere di presentazioni

Segnalazioni

Passaparola strutturato

CLIENTI
.

.



Modulo 10 Come far crescere un’attività



Valore medio delle transazioni:



Up e Cross selling



La coda lunga

.
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Modulo 11 Come far crescere un’attività



Frequenza delle transazioni:



Modulo 12 Essere un Giver



Azioni di GIVER:



Il passaparola

.
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Modulo 13 Come trattare i contatti caldi



I contatti caldi:



Modulo 14 Come comunicare



Impara a venderti:



Modulo 15 La forza dell’imbuto



Il 65% delle decisioni di acquisto



Non chiedere di sposarti al primo appuntamento



Ci vogliono 7-9 contatti…



ONLINE OFFLINE

Incontri di conoscenza, networking, partecipazione ad eventi, Video, facebook post, 
libri, webinar, newsletter, corsi online, consulenza in ufficio/studio, blogging, sito 

statico, facebook like, scaricare ebook, ….
.



Modulo 16 Come fare networking



Trova alleati online:



Trova alleati offline:

.
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Modulo 17 Connettori, Venditori, Esperti



Non sono tutti uguali



Mai generico:

.
.



Modulo 18 I dieci livelli di intimità



10 livelli di intimità nella comunicazione

PARLARE VIDEOCHIAMATE INTRANET AZ.

MESSAGGI MAIL FACEB. CHAT STATO DI FACEB. TWITTARSI

MAILTELEFONARE



Eventi dal vivo o online:

.
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Modulo 19 Le sei domande



Le 6 domande per trovare alleati e fare 
networking 

1. Chi oltre a te, ha un interesse economico o 
personale nel successo delle iniziative del 
tuo business? 
___________________________________
___________________________________

2. Con chi ti piacerebbe creare alleanze o 
collaborare? (ad es. con chi lavoreresti 
anche gratis, chi aiuteresti gratis, …) 
___________________________________
___________________________________

3. Come gratifichi i clienti che ti generano il 
passaparola? (ad es. chi sono, hai un 
sistema di ricompense, quali attivare, …) 
___________________________________
___________________________________

4. Con chi potresti attivare convenzioni? (ad 
es. quali partner potresti attivare per creare 
con loro delle convenzioni?, …) 
___________________________________
___________________________________

5. Chi sono i tuoi connettori, i tuoi esperti e i 
tuoi venditori? 
___________________________________
___________________________________

6. Il passaparola (ad es. cosa puoi dare che il 
cliente non si aspetta?) 
___________________________________
___________________________________

.
.



Modulo 20 Il passaparola strutturato







BNI





%

3%



Aumentare i propri clienti/affari

Incontrare nuove persone, salde 
relazioni interpersonali

Givers-Gain «Dare per ricevere»
Economia collaborativa

Ambiente potenziante
Formazione
Crescita personale
Attitudine positiva

.
.



Modulo 21 Il web



Google



sistema di 
newsletter 





.
.



Modulo 22 Il cliente



Cosa desidera un cliente? QUALI SONO i primi 3 desideri 
PER ORDINE DI IMPORTANZA?



Cosa desidera un cliente?

.
.



Modulo 23 Le sofferenze



Le sorgenti di sofferenza

.
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Modulo 24 Errori



I tuoi prodotti servizi non interessano!



Devi esserci quando loro sono pronti!



I clienti non sono tutti uguali



Ho un servizio a 360°



Linguaggio tecnico lo capisci solo tu



Dalle caratteristiche tecniche ai Vantaggi

Individua le CARATTERISTICHE TECNICHE di un 
prodotto/servizio

 _______________________________

 _______________________________

 _______________________________

 _______________________________ 

Tramuta le caratteristiche tecniche di un 
prodotto/servizo in VANTAGGI

 _______________________________

 _______________________________

 _______________________________

 _______________________________ 

.
.



Modulo 25 Nella testa del cliente



.
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Modulo 26 Scegli me



Cosa rende più facile l’acquisto
Le persone sono pigre. Perché devi rendergli difficile la vita? SEMPLIFICA!



Semplifica

Cosa riduce [o meglio] abbatte resistenze, 
ostacoli, paure

 _______________________________

 _______________________________

 _______________________________

 _______________________________ 

Quali leve spingono le persone a dire «SI, lo 
voglio. Lo sconto non è tra le opzioni!

 _______________________________

 _______________________________

 _______________________________

 _______________________________ 



Arrivare dritti al cuore

Di cosa ha bisogno il cliente per risolvere i suoi 
problemi?

 _______________________________

 _______________________________

 _______________________________

 _______________________________ 

Per quale valore / risultato il cliente è davvero 
disposto a pagarmi? 

 _______________________________

 _______________________________

 _______________________________

 _______________________________ 

.
.



Modulo 27 Il tempo sprecato



.
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Modulo 28 La regola dell’80/20



Compra a poco, vendi a molto

.
.



Evita i perditempo
Evitali come la peste!



Concepisciti come un’azienda



Il tuo guadagno realistico
con 20% tra 1 anno



Formula dei clienti da avere

.
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Modulo 29 Tre regole per fare il prezzo



3 regole per fare il prezzo

• Una riduzione rispetto al listino: perché ci segui da tempo, hai già 
utilizzato altri nostri servizi, perché lo stiamo presentando per la prima 

volta, perché vuoi raccogliere delle testimonianze…

• Motivi soggettivi: cosa rende il prezzo di un jet privato ragionevole? Cosa 
rende il prezzo di un diamante ragionevole? Cosa rende ragionevole 

pagare una borsa ottomila euro

• L’esclusività



3 regole per fare il prezzo

Non basta alzare i prezzi per far diventare un servizio “Top”. Deve essere 
veramente di grande valore. 

Deve essere coerente con il tuo posizionamento sul mercato e con il reale 
valore che offri ai tuoi clienti/pazienti. 



3 regole per fare il prezzo

• Vendere a persone per cui il prezzo non è l’elemento primario di 
decisione

• Toccare l’anima, il cuore e la pancia delle persone tanto da trasformare in 
meglio la loro vita attraverso un’esperienza memorabile. 

.
.



Modulo 30 Sbagli il prezzo se …



Sbagli il prezzo se…



Anche tu hai paura?

.
.



Modulo Finale



vento in poppa
usa meglio le risorse

fai rete



Swot della tua attività professionale



Esercitazione finale

• Cosa farò 
__________________________________________
__________________________________________

• Cosa non farò più

_________________________________

_______________________________

• Cosa modificherò ______________

______________________________




