
Sii il tuo stesso pubblicista

Come scoprire la tua nicchia di mercato

Lía Vicencio Macín 

SII IL TUO STESSO PUBBLICISTA

––––––––

Copyright

Tutti i diritti riservati. La riproduzione totale o parziale di questo libro è vietata e potrà essere effettuata solo previa autorizzazione scritta dell’autore.

2013


Sommario

Titolo Pagina

Copyright Pagina

Ringraziamenti

Indice

Introduzione

Capitolo 1 | Che cosa voglio?

Capitolo 2 | Contenuto del prodotto

Capitolo 3 | USP

Capitolo 4 | Gruppo Obiettivo / Target

Capitolo 5 | Analisi di mercato

Capitolo 6 | Analisi della concorrenza

Capitolo 7 | I tuoi sforzi pubblicitari

Capitolo 8 | Raccomandazioni finali

Domande, risposte e contatto

Un po’ della mia storia

Sign up for PH1N1X's Mailing List

Also By PH1N1X

About the Author

About the Publisher

	[image: ]
	 	[image: ]


[image: ]

Ringraziamenti


[image: ]


Per mia madre e mio fratello. I due motori più importanti della mia vita.Grazie per avermi insegnato che tutto è possibile. Vi amo profondamente!!!

Per i miei nonni che sono in cielo.Vi amo e mi mancate ogni giorno.

Per mio padre. So che mi amavi tanto. Ci è mancato il tempo per stare insieme, ma spero che tu sia orgoglioso di me da lassù.

Altri ringraziamenti

Per i miei professori all’università, perché grazie a loro ho scoperto la passione per la pubblicità.

	[image: ]
	 	[image: ]


[image: ]

Indice

[image: ]


Introduzione

Capitolo 1

Capitolo 2

Capitolo 3

Capitolo 4

Capitolo 5

Capitolo 6

Capitolo 7

Capitolo 8

	[image: ]
	 	[image: ]


[image: ]

Introduzione
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Sono una pubblicitaria, quindi il mio modo di vedere le cose è completamente diverso da quello della maggior parte delle persone.

Mi sono innamorata degli spot televisivi appena ne ho avuto coscienza, dei jingle quando ho imparato a parlare e di tutto ciò che la pubblicità rappresentava, anche senza comprenderlo al 100%.

Quando sono entrata all’università e ho imparato a creare campagne pubblicitarie, mi sono innamorata ancora di più di tutto quel glamour e mi sono convinta che tutto, assolutamente tutto, possa diventare una campagna.

Credo fermamente che una persona possa creare — o trovare — il lavoro che desidera seguendo una struttura pubblicitaria e divertendosi in quello che fa. Certo, questo non significa che sarà facile o veloce. Ma credo anche che valga la pena fare qualcosa di diverso per ottenerlo.

Nelle prossime pagine troverai una sequenza di lavoro che spero possa esserti utile quanto lo è stata per me, che tu la applichi a tutto ciò che ti viene in mente (compresi i potenziali romantici) e che la condivida con me.

È sempre interessante e magico scoprire come gli altri trasformano le tue informazioni e le ottimizzano per se stessi.
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Capitolo 1


Che cosa voglio?
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Può sembrare una domanda semplice con una risposta semplice: voglio lavorare in qualcosa che mi appassioni.

Il punto è che devi essere chiaro e specifico. Vuoi lavorare per conto tuo? Oppure vuoi entrare a lavorare in un certo tipo di ambiente o azienda?

Qualunque sia la tua risposta, ti assicuro che potrai adattare la seguente struttura per metterti in moto e riuscirci.

Chi sono e cosa ho da offrire?

Questo è il nostro primo passo. Da questo momento in poi lavoreremo su di te come se fossi “un prodotto”.

Esatto. Il procedimento che seguiremo in tutto questo è lo stesso che utilizzo con i miei studenti o con i miei soci per creare campagne.

Indipendentemente da questo, ho bisogno che tu scaldi i motori, cioè che tu perda la paura della pagina bianca, quindi faremo un primo esercizio.

Chi sei

Caratteristiche generali

Prendi una penna e un quaderno oppure il tuo laptop e fai una lista dettagliata delle tue caratteristiche fisiche.

Annota tutto, assolutamente tutto: colore degli occhi, della pelle, dei capelli, peso, altezza, il neo che ti piace tanto, capelli bianchi, rughe, cicatrici...

Sii descrittivo e molto creativo: occhi color tè alla cannella delicato, piccole rughette intorno agli occhi come raggi di sole, ecc.

Ti spiego perché: i prodotti sono fatti in serie. Gli esseri umani sono unici, totalmente e assolutamente unici. Perfino i gemelli identici sono diversi. Per questo è molto importante che tu descriva bene te stesso da una prospettiva pubblicitaria. Il concetto suona già abbastanza folle, quindi è permesso che sia divertente.

Quello che stiamo facendo è connetterti con te stesso da un’altra prospettiva.

Prenditi il tuo tempo. Non c’è fretta. Non è una corsa contro il tempo. Ricorda che stiamo scaldando i motori. Ma soprattutto: divertiti! Ridi di quello che scrivi, delle tue “uscite creative” e continua a scrivere.

Molto bene. Ora che hai descritto “la confezione” e che hai già perso la paura della pagina bianca, entriamo nel vivo.
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Capitolo 2


Contenuto del prodotto
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Nella pubblicità, ciò che facciamo è una ricerca approfondita del prodotto:

Che cosa fa? A cosa serve? In che modo mi aiuta nella vita quotidiana? È un prodotto per la pulizia? Decorativo? Per l’igiene personale?

E una volta che sappiamo a quale categoria appartieni, possiamo iniziare a scoprirlo.

Come dico ai miei studenti: non basta sapere che si tratta di un detersivo per il bucato. Devi comprarlo e usarlo.

Dimmi che profumo ha, che cosa ti ricorda quell’odore. È in polvere oppure liquido? Per capi colorati e bianchi? Per capi scuri? Con ammorbidente? Si scioglie velocemente nell’acqua?

Di’ a tua madre di usarlo sui vestiti della famiglia. Le piace il risultato? E il prezzo? Sai quanto costa? Chi è la sua concorrenza diretta? E quella indiretta?

Continuando con l’esempio del detersivo per il bucato, supponiamo che costi 15 dollari. È un detersivo nella categoria economica. Quindi la sua concorrenza diretta può essere determinata dal prezzo.

Tutti i detersivi che rientrano nella fascia tra i 13 e i 16 dollari e che hanno caratteristiche simili: in polvere, senza ammorbidente, con profumo floreale e adatti a tutti i tipi di tessuti.

La sua concorrenza indiretta? Gli altri detersivi: quelli in pasta, quelli con ammorbidente ma molto più costosi, quelli liquidi e quelli specifici per diversi tipi di tessuti.

Ora parliamo di te.

Ovviamente non sei un detersivo per il bucato, ma hai abilità o caratteristiche specifiche che ci aiuteranno.

A cosa servi? Quali sono i tuoi punti forti?

Fammi una lista di tutte, assolutamente tutte le tue abilità. Non importa se mi dici che sei bravissimo a preparare la lasagna. Va bene.

Bravo a prenderti cura dei bambini? Scrivilo. Bravo a lavare le auto? Scrivilo. Bravo a creare grafici con un software specifico? Scrivilo.

Tutto serve, tutto conta. Non giudicare, non eliminare qualcosa come “bravo a preparare biscotti alla cannella con mela”. Non stiamo valutando né giudicando. Stiamo facendo una lista di caratteristiche, di “benefici” per il consumatore.

Quindi, ora che abbiamo una lista interessante di cose che sai fare, in cui sei bravo e ti distingui, andiamo a raggrupparle.

Scrivi tutte quelle che possono rientrare in ciascuna categoria.

Attività d’ufficio: creare grafici, analisi di mercato, organizzare traduzioni, ecc.

Attività domestiche (interne): cucinare piatti specifici, prendersi cura dei bambini, fare le pulizie, ecc.

Attività domestiche (esterne): giardinaggio, dipingere muri esterni, ecc.

Attività creative: lavori manuali, raccontare storie, scrivere opere teatrali, cantare, gestire social media, recitare, organizzare, ecc.

Attività all’aria aperta: mountain bike, escursioni, giocare a basket, ecc.

Attività online: aggiornamento materiali, Photoshop, social media, blogger, ecc.

Attività economiche: venditore, bravo negoziatore negli scambi, ecc.

Attività meccaniche: riparare lavatrici, automobili, tagliaerba, ecc.

Ce n’è qualcuna che si ripete? Qualcuna che può essere applicata a un’altra categoria? Bene, scrivila in entrambe le liste.

Bravo a organizzare escursioni?

Scrivilo in entrambe.

L’importante è che tu esprima nel modo più chiaro possibile tutto ciò che hai ottenuto nella lista precedente all’interno di ogni categoria.

Ti viene in mente una nuova categoria? Fantastico! Scrivila. Tutto è valido.

Allora


	Creative

	Meccaniche

	Domestiche interne

	Domestiche esterne

	D’ufficio

	Online

	Economiche











d2d_images/chapter_title_above.png





d2d_images/chapter_title_corner_decoration_left.png





d2d_images/cover.jpg
Sii il tuo stesso
pubblicista

Come scoprire la tua nicchia di mercato

472
\|
“r,t

Lia Vicencio Macin

HHHHHHHHHHH

||||||||||





d2d_images/chapter_title_corner_decoration_right.png





d2d_images/chapter_title_below.png





