


Se un granchio si arrampica in cima al secchio per fuggire,
gli altri lo afferrano e lo riportano giù

– detto Indiano

Al papavero più alto viene tagliata la testa
– detto Australiano

Il chiodo che si blocca viene martellato
– detto Giapponese

La presunzione può gonfiare un uomo ma non lo farà mai volare
– detto Italiano

Lu sceccu ca s’avanta nun vali mancu ‘nna lira
– detto Siciliano

Lo stelo del riso si piega quando è maturo
– detto Coreano

Una cultura devota all’Understatement



Scoprire il proprio Brand attuale

Sviluppare e ridefinire il proprio Brand

Comunicare il il proprio Brand

Mantenere il proprio Brand

Ognuno di noi rappresenta il proprio Brand

Temi della giornata



MARKETING PUBBLICITÀ PASSAPAROLA

Come possiamo lavorare sulla nostra 
immagine



Il Self Branding

«Siete gli unici in zona ad ascoltarmi e avere sempre il prodotto che fa per me»



La prima impressione



Alcuni dati

Più dell’80% della prima impressione 
dipende dall’immagine che proiettiamo 

attraverso gli aspetti non verbali



Non si ha mai una seconda occasione per fare una buona prima impressione.

Il nostro cervello riconosce schemi,
predilige somiglianze
e ricorda le differenze

Le persone ti identificheranno 
attraverso una definizione, 

utilizzando uno o più schemi propri

Negare l’esistenza di un brand 
personale è negare
la normale pratica

di riconoscere e definire l’altro

La prima impressione



COME
TI VEDI

COME
TI VEDONO
I PAZIENTI

Il tuo brand personale è ciò che distingue te dagli altri

Lo stato attuale del tuo brand personale





Brand intrinseco della farmacia

! Ha un assortimento di prodotti di alta qualità oltre ai farmaci

! Ha prodotti di ottima qualità e marche qualificate, in grado di dare un senso di 

garanzia e di sicurezza 

! Ha prezzi più alti, ma i prodotti che si acquistano solo in farmacia sono più validi, 

seri e sicuri

! Ha dei laureati esperti a cui ci si può rivolgere con fiducia per una consulenza

! Il farmacista è una figura stimata e affidabile

Fonte: Federfarma



Brand Intrinseco della Farmacia

Nella percezione dei vostri pazienti 

la farmacia ha già un posto ben definito 

come luogo dove è possibile trovare prodotti sicuri e di qualità



«Qualsiasi sia la mia estrazione sociale o età,

io sono di fatto il presidente, 
l’amministratore delegato

dell’azienda chiamata “IO S.P.A.”

La mia reputazione e la mia credibilità

dipendono da quanto riesco a comunicare 
la mia competenza e a distinguermi dagli altri,

determinando così la qualità del mio lavoro futuro»

Tom Peters, «The Brand Called You»



«Il Personal Branding è ciò che le persone

dicono di te quando lasciano la stanza»

«Il Personal Branding è ciò che le persone

dicono di te quando lasciano la stanza»



«Penso che sia possibile 

per le persone ordinarie

scegliere di essere straordinarie»

«Penso che sia possibile 

per le persone ordinarie

scegliere di essere straordinarie»



ELON MUSKJEFF BEZOS

$ 2,7 MLD $ 98 MLD 

Tipi di Personal Branding?

JEFF BEZO ELON M



! 245,00





Come comunicare il vostro brand:

! in farmacia, attraverso la relazione con i pazienti e la comunicazione

! in farmacia, attraverso  l’assortimento dei prodotti e la loro esposizione

! attraverso i servizi che potete offrire

! creando un network o una partnership con le aziende brand

! attraverso i social media

Il Brand della vostra Farmacia



Le tre delusioni più frequenti

La mia competenza conta più della mia visibilità

… la competenza è necessaria ma non sufficiente!

CONVINZIONE nCONVINZIONE n°CONVINZIONE n°1

I clienti sono già interessati al mio servizio 

… molti potenziali clienti non sanno neppure che esisti!

I miei servizi sono migliori di quelli di molti dei miei concorrenti

… offrite tutti la stessa cosa!

CONVINZIONE nCONVINZIONE n°CONVINZIONE n°2

CONVINZIONE nCONVINZIONE n°CONVINZIONE n°3



Gli stadi emotivi



CHE COSA SI ASPETTA DA VOI

QUALI BENEFICI POTETE OFFRIRGLI

COME FATE AD AFFERMARLO

E se fossimo noi i clienti?



Personalità

Alla base di un brand potente c’è sempre una forte personalità. 

La strategia principale è quindi quella di comunicare:

! i propri punti di forza
! le proprie 

competenze
! i propri valori



VALORI

Credibilità

Coerenza

Integrità

Professionalità 

Indipendenza

Positività

Lealtà

Competizione

Cooperazione Creatività

Efficienza

Eccellenza

Fama

Etica

Obiettivi

Aiutare Onestà

Affrontare i problemi

Famiglia

Armonia interiore

ComunitàPrestigio

Partecipazione

LeadershipConoscenza

Affidabilità

Ordine

Denaro

Potere

LibertàAmicizia

Fede

Serietà

Saggezza

Verità

ReputazioneStabilità

Autorità

Umiltà

Selezionate i  5 valori che vi appartengono 
e che vorreste fossero distintivi della vostra farmacia

Discrezione

Gratitudine

Impegno



Sulla base dei valori che avete selezionato, 
come volete che gli altri vi percepiscano?

I più rapidi

I più outsider

I più efficienti

I più economici

I più riforniti

I più innovativi I più originali



1

2

3

4

Elementi che ci contraddistinguono

Benefici che possiamo offrire al paziente

Presenza in rete e proattività

Valori e condivisione

La nostra brand identity



Core massage: che tipo di professionista voglio essere?






