10.0. Marca personal:
Desde la reflexion hasta la cocreacion
con lA



¢ Qué es marca personal?



¢Qué es marca personal?

Marca personal es la percepcion estratégica y consciente que dejas en la mente de
ofros sobre quién eres, qué representas y que valor aportas, construida a partir de tu
identidad, tus acciones, tu comunicacién y tu coherencia.



Marca

versonal ¢Es importante?



¢Es importante?

Te posiciona

Multiplica
\ opor tunidades

o T

. :" La diferencia es si decides } o
0 Ya tienes una \ gestionarla estratégicamente |

——————————————————————————————

\

Protege tu valor
profesional

Te da control



¢Para que sirve?

Marca
personal

Para hacer negocios

Para liderar

mejorar la empleabilidad

para evolucionar
profesionalmente



Marca personal

Marca comercial

¢Qué queremos construir primero? ¢Una relacion o una estructura?



Marca personal vs Marca comercial

Marca personal se
centra en la identidad y
reputacion del
individuo.

Marca comercial en la
identidad de la
empresa o producto.

S e e e g

e



Marca personal vs Marca comercial




[T

Marca personal vs Marca comercial

o T T S S ~

Pa ~

~

Autonomo

Microempresario Lider empresarial

Marca persona

Mdarca comercia

Al inicio, la marca personal

» Evolucién y madurez del negocio ~ Puede sermas fuerte que la
marca comercial ya que

actia como palanca de

o o

A

e o  —————————————————————————————

) Tamano confianza.
> Sector
\s_ -
Era digital Alta competencia y
democratizada: Exceso de informacion menor atencién:
Globalizacién y proliferacion de Dependiendo del
inteligencia artificial "humo” sector, oceano rojo o



¢Como empiezo a construir mi marca?



Bloque 1

La marca personal no se inventa, se descubre y se
construye con estrategia

reflexionemos



La marca personal no se inventa, se descubre y se construye con
estrategia

:Qué significa en la practica? No se inventa

No puedes

No es lo que tu :
construir una

dices que eres, marea

N ES UnE sino lo que los

sostenible si no

fachada. 3 i
demas perciben estd conectada

ue eres. :
9 contigo.



La marca personal no se inventa, se descubre y se construye con
estrategia

:Qué significa en la practica? Se descubre

Empieza con el

autoconocimiento

Se encuentra en tu
historia, tus I /
valores, tus —_—

talentos, lo que te
gusta y tu "por



La marca personal no se inventa, se descubre y se construye con

estrategia _
¢Qué significa en la practicaz S€ consfruye con estrafegia

No basta con "ser tu
mismo”; hay que
dirigir esa
autenticidad y
coherencia hacia un
mercado y un
mensaje claro.

Se requiere
planificacion,
enfoque y decisiones
conscientes: ¢qué
quieres proyectar?,
éa quién?, ¢como?,
épor qué canales?

|MPORTANT/
—_—

| MPORTANT .
e



¢La marca personal es un activo?



La marca personal como activo

estratégico.
¢Por que es un activo?

Te posiciona.

) e

Vv

~

-

Atrae

oportunidades. v

Aumenta Tb
percepcion de A
valor de tus
productos o
servicios.

~

s

Te diferencia en
un mercado

W

saturado.
r
\_ W,
Genera
confianza antes VENTAJA
de que hables. COMPETITIVA
SOSTENIBLE

. J PERSONAL



Trampas y verdades



La marca personal como activo

estratégico )
Trampads mas comunes

"Mientras se vea perfecto, estoy haciendo bien mi marca”

Trampa del Hoy el publico
: valora la Mostrar solo lo
contenido o ]
fioia autenticidad y bonito
superficial e .
P coherencia por desconecta, agota
Irreal encima de la y genera
perfeccion. desconfianza.

Reflexion: ¢Qué queremos lograr con nuestro contenido digital: ¢conexion real o likes
vacios?



La marca personal como activo
estraregiteampas mds comunes

"Hay una formula magica que garantiza resultados rapidos”

| MPORTANT/
Bk atibidihad
Cada marca es
. . Las estrategias
unica. Copiar
Trampa del ) deben adaptarse
. . formulas
exito . a tus valores,
i stantd estandarizadas
instantane : g .
desconecta de tu objetivos y fipo
o de publico.

esencia y de tu
nicho.



La marca personal como activo

estratégico
Trampads mas comunes

"Adaptar mi comunicacion significa cambiar mi esencia”

Tu identidad de marca

Trampa de es tu esencia; tu

confundir identidad estrategia de
con estrategia comunicacion debe ser

flexible, pero sin perder
tu voz.

Reflexién: ¢ Mi comunicacién se adapta a mi quién?



La marca personal como activo

estratégico

La especializacion y el
enfoque construyen
autoridad

tu nicho, mas facil es
conectar, destacar y
aportar valor.

Verdades

Consistencia y tiempo
son tus aliados
estratégicos

No se trata de hacer

mucho en poco tiempo,

sino de hacerlo bien y de
forma sostenida.

El proposito, los valores y
la vision son el centro de

todo

Te ayudan a tomar

decisiones coherentes,

crear vinculos y
diferenciarte

| MPORTANT
————



Bloque 2

De la estrategia a la accion: llevando tu marca al
mercado

EDE

ESCUELA DIGITAL
DE ECUADOR




Hay que construir un Modelo de Negocio <3605

¢Qué significa?

Que la MP, no es solo una imagen o presencia digital, sino un negocio integral

.. . ¢Como generas valor? ¢Como lo
: Que Impacto quieres « . .
¢Q P 3 colocas en el “mercado”? ;Como
generar-

entregas experiencias?



Construccion de un Modelo de Negocio :360)

Canale
Cliente/Usuari S

o /Consumidor
ideal

Ambiente/Sostenibilida
d

Comunicacio

n
Propésito +

Propuesta Impqc’ro
de Valor social
Alianzas
Beneficios clave
(sacar
rédito) ..
Innovacion

Tecnologia y
adaptabilidad

Recursos
personales
claves



Construccion de un Modelo de Negocio :360)

Convirtiendo

Logrando que se Conectando

M realice la accion .
I v I e Sirve pCI ra. deseada, como una E§tablle<.:|gn'df un
compra, una vinculo inicial para

i captar el interés
contratacion, una p

inversion, etc.

Conectar,
Convencer,
Convertir.

Convenciendo

Comunica para
persuadir los
beneficios y el valor



Construccion de un Modelo de Negocio <360)

Conexion

INVOLUCRA

IDENTIFICAR A JUEGAN UN PAPEL
TODO EL : EMOCIONES Y EL
ENTENDER SUS COMPORTAMIENTO

PROCESO. NECESIDADES Y DEL INTERLOCUTOR.
DESARROLLAR UNA
EMPATIA GENUINA.

IDENTIFICAR Y COMPRENDER A QUIEN NOS DIRIJIMOS



Construccion de un Modelo de Negocio :360)

Convencer

SE TRATA DE
EXPRESAR DE
) MANERA EFECTIVA
AQUI ENTRA EN LA PROPUESTA DE
JUEGO LA 1 VALOR, UTILIZANDO

COMUNICACION HERRAMIENTAS
ESTRATEGICA. PERSUASIVAS Y
ARGUMENTOS

SOLIDOS.

Comunicar — GENERAR CONFIANZA Y VALOR

ETAPA VINCULADA AL
MODELO DE NEGOCIO,
YA QUE IMPLICA
ESTRUCTURAR Y
PRESENTAR LA OFERTA
DE MANERA QUE
RESULTE ATRACTIVAY
CONVINCENTE.



Construccion de un Modelo de Negocio :360)

ES EL RESULTADO
DE HABER

[ ]
o OBTENIENDO LOS DEFINIENDO LOS
C 1' CONECTADO Y
O n Ve r I r o | RESULTADOS QUE SE ||| COSTES ASOCIADOS,

CONVENCIDO DE QUIEREN O RECURSOS ASIGNADOS

MANERA NECESITAN LOGRAR Y TIEMPO INVERTIDO
EFECTIVA.

¢Cudles son los resultados que se buscan alcanzar?
¢Cudnto cuesta todo esto?



I‘(

5 claves para llegar al “mercado”

con comunicacion




‘ Auténomo ] [Microempresario

Marca personal Marca personal
Marca comercial

[Lider empresarial

confianza.

Marca personal

Marca comercial

Evolucion y madurez del negocio
Al inicio, la marca personal puede ser mas fuerte que
la marca comercial ya que actia como palanca de

Cliente/Usuario/Consumidor ideal

o N N N N N N N N N N N N N N N N e

I>Vq Cliente ideal

¢Aquiénsirvocon mi marca personal?

o

Perfil definido
’FP ¢Quién es mi cliente, usuario o consumidor
ideal?

@ Atraccidén estratégica
¢Quétipodepersonaquieroatraer y por qué?

B ——



De la estrategia a la accion: llevando tu marca al
mercado

Segmentacién para comunicar Evitar errores comunes
e Hablarle a todo el mundo (y conectar con

» nadie). Reproducir estereotipos o clichés.

« Ofrecer lo mismo a publicos con necesidades
distintas.

Mensaje mds claro Aportar Valor

Mejor adaptacién Ahorro de recursos
L



De la estrategia a la accion: llevando tu marca al

mercado

Segmentacion para comunicar

Por nicho profesional

Por etapa del cliente

Por nivel de consciencia

Por mentalidad o valores compartidos



De la estrategia a la accion: llevando tu marca al

mercado
Conciencia Completa
. . . Cliente/Inversor/Colaborador/empleador preparado
® Niveles de conciencia que se afecta por la 1 para comprar

comunicacion.

Conoce su solucién pero no tu

\ Conciencia de Producto

\_ marca/producto/servicio/proyecto/ide
\ g

Conciencia de Solucién
5 etapas que definen cémo el 3 Sabe que existen soluciones

“mercado” avanza en su proceso de

\ Conciencia de Problema

Reconoce su problema

“compra”. Cada nivel requiere
diferentes estrategias de comunicacion. 4

\
\,

Sin Conciencia
S Desconoce su
problema



De la estrategia a la accion: llevando tu marca al
mercado

Posicionamiento y Reputacion con Valores @@

¢Cumples lo que prometes? ¢Como

haces sentir a las personas?

¢Coémo  reaccionas ante  los

errores?

~ESelTugar.que ocupas enla menfeyenel ™ Res - Y
{ . L i ! Tu reputacion es lo que se construye con cada i
1 corazoén de tu audiencia. b .. ) !
i : I accion que haces o no haces. Es acumulativa, es :
| T . . 1 . . .

I No es solo lo que tU dices de ti, sino lo que | | emocional y se basa en la experiencia de otros |
I ofros perciben y recuerdan cuando piensan P . !
: 1 1 contigo. I
[ . . . . . . . I \ /
i en fi. El posicionamiento estrategico define ! N e -
I cdmo te diferencias y cémo te perciben. !

\\~ ________________________________________ _,ll

Tu posicionamiento es la promesa que haces, y tu reputacion es la evidencia que
entregas



De la estrategia a la accion: llevando tu marca al

mercado

o S N e e e -

/4
[}
1
1
1
\

\

del mercado que te mueves.

" Es el atributo mds resaltante que tienes dentro

¢Qué haces diferente y mejor? ;Qué
resultados consigo que otros no logran? ¢Qué
experiencia obtienen mis clientes que no
podrian tener en otro lugar? ; Qué percepcion
positiva me diferencia en mi entorno o
sector?

Uso estratégico de tus recursos
Para dohesrdislos en ventaja competitiva
debEdentificarlos conscientemente.
« Aprovecharlos estratégicamente. Comunicar
« su valor de forma clara y relevante.



Bloque 3

Implementacion, habitos y planificacion



Implementacion, hdabitos y

planificacion

Ciclo de la efectividad de la

Marca Personal

4

Gestionar la
Productividad

Reforzarla
Energia |

Desarrollo
Personal

o

Planificacion
Consciente

Mejora
Continua

Potenciar
Habilidades

Desarrollar
Habitos



Gestionar la
Productividad

Gestionar productividad

Orden, organizacidén y estructura



Implementacion, hdabitos y
planificacion

Lean Thinking

Eliminacion de tareas innecesarias
1 En metodologias dgiles, se busca eliminar K@\ e
. . . it
tareas innecesarias o que no agregan valor. \ - »’«) )
/ Seiketsu \
Identificacion de improductividad e .
e1so
2 Una buena gestion del tiempo identifica esas / \
tareas improductivas y las elimina o delega. / Saiton \ ::;en::rl;adén
b o creacion de
N\ habitos
/ Seiri \




Implementacion, hdabitos y
planificacion

> “&X  Debe tener
Requisitos fundamentales y obligatorios

Sin ellos, el proyecto/idea/emprendimiento, no
tendria sentido o no funcionaria
No son negociables

& &

Tips para priorizar
proyectos, tareas, etc.
Método MoSCoW

Cosas importantes pero no vitales
Puede ser doloroso/dificil dejarlos
fuera, pero el proyecto/idea sigue
siendo viable

Aspiraciones, deseos y suefios
para mejorar o que podria tener

M - Must have (DEBE tener) S - iloesrymeslag i skt

Should have (DEBERIA tener) C -

Could have (PODRIA tener) W -
Won't have (NO tendrd) \—) @/ No tendra
Aquello que se acuerda no implementar o

hacer. Esto ayuda a establecer expectativas
claras.




Implementacion, hdabitos y
planificacion

Importante

Urgente No-Urgente
Cuadrante | Cuadrante |l
Caracteristicas: Caracteristicas:

Crisis Anticipar

Problemas apremiantes Reconocer nuevas
Proyectos cuyas fechas oportunidades

vencen Planificacion, recreacion
Genera stress, cansancio Control, disciplina

Vas como bombero Vision , objetivos

Frase: jHay que hacerlo ya!

Frase: jPlanifica!

Priorizacién estratégica
con impacto de valor

Cuadrante llI

Caracteristicas:
Interrupciones, algunas
llamadas

Correos, llamadas inesperadas
Algunas reuniones acuciantes
Actividades populares

Sin un objetivo

Cuadrante [V,

Caracteristicas:

Trivialidades, RRSS
Llamadas telefonicas sociales
Distraccion

Pérdida de tiempo
Irresponsabilidad

Frase: jNo lo hagas, por

No-Importante

Frase: jDelega! lo menos, no ahora!
iin




Gestion del tiempo efectiva

Hacerlo de
manera
optimizada y
tareas, pero con ]
alineada con
valor .
prioridades.

Completar

Enfoque en valor: No medir la productividad por el nimero de tareas
completadas, sino por el impacto real de cada una.



La gestion de nuestro tiempo, es la forma en la que lo utilizamos
mientras ejecutamos nuestras actividades.

Los Identificar,
objetivos Priorizar y

Cada
persona es
distinta

Son crolfacr Estado emocional

primordiales colores

Pensamiento AGIL




) Potenciar
@ Habilidades

Potenciar habilidades
Gestion del pensamiento y emocionalidad



Pensamientos

—— — S S S S S R S — — —

{ T \
| Pensamiento critico: evaluar informacion, | ,(Pensamlento creativo: irmasalladelo |
cuestionar su origen y tomar decisiones I | evidente, generando capacidad de :
I informadas con base en la veracidad y : ] innovacion en las estrategias que pongas |
| objetividad. | ' en marcha. !
s S S SIS SN SIS SN GEE SN G G GEED SEE GEED GEES GEEN SEED GEE GEE GEED E SN SN S S / W cnr oo Sue GIN G GEY IS A IR GED GED GED GEP GED GED SN GED SER SED SN WD Gu T
i = e e . \ P S e e e e e e e et

, Pensamiento analitico: descomponer

| problemas y proyectos complejos, para

’: encontrar soluciones practicas,

| innovadoras, con acciones que presenten
l\ un valor diferencial.

IENTAENTON

Potenciar
Habilidades



Empatia

@ Conexion desde lo racional y lo
emocional &

Empatia emocional

Es la capacidad de sentir lo que la otra persona
esta sintiendo. También se conoce como
"empatia afectiva" y nos permite conectar
emocionalmente con los demas.

Empatia Cognitiva

Es la capacidad de comprender cémo piensa la otra
persona y entender su perspectiva o punto de vista.
Nos permite "ponernos en los zapatos del otro"
desde un punto de vista intelectual.

¥ Comprension proactiva 58 @ Conexién compasiva ¥4

Preocupacion Empatica

Es la capacidad de percibir lo que |a otra persona
necesita de nosotros y estar dispuestos a ayudar.
Va mas alld de entender y sentir - nos lleva a la
accion.

Potenciar
Habilidades



Inteligencia emocional aplicada a
cualquier contexto fisico /virtual

La inteligencia emocional es la capacidad de ser consciente, comprender tus
propias emociones y las emociones de los demas. y también de ser capaz de
regular tus emociones y responder eficazmente al entorno.

Potenciar
Habilidades

-




Comunicacion

))
=

Escucha activa

Prestar atencion y mostrar

interés en lo que otros tienen
que decir.

Ayuda a mejorar la
comunicacion y fortalecer las
relaciones con los demas.

Comunicacion asertiva

Aprender a expresar nuestras
opiniones y necesidades de

manera clara y respetuosa

Ayuda a gestionar y solucionar
diferencias y problemas con
otros.

Potenciar
Habilidades

.



Comunicacion

Quien da el
mensaje. Emisor

Lo que se X
comunica.  Mensaje

Coémo se
transmite (voz, Canal
gestos, notas).

Quien recibe el
mensaje. Receptor

Respuesta para
confirmar que el
mensaje fue
entendido.

Retroalimentacion

Obstaculos que interfieren Ruido
(ruido fisico, distracciones,
emociones).

000G O

Elementos d_e la
comunicacion
efectiva

4

Potenciar
Habilidades

\

4



Comunicacion

¢COomo nos comunicamos?

Las palabras en si
El contenido del mensaje

Elementos de la

comunicacion
38% Paraverbal efectiva
55% No verbal
T Expresiones faciales )
Volumen Gestos y movimientos Potenci ar
i I 3 M
Ritmo del habl o eroo Habilidades
Enfasis Distancia fisica

Contacto visual
Apariencia

Suspiros, risas, etc.



Charles Duhigg

"los habitos son las opciones inconscientes y
las decisiones invisibles que nos rodean a

diario”

e Hay que estar convencido
Detectar lo que queremos cambiar
Recompensa Disciplina Paciencia

EL PODER DE LOS

HABITOS

POR QUE HACEMOS LO QUE HACEMOS
EN LA VIDA Y EN EL TRABAJO

Desarrollar

Charles Duhigg Habitos

VERGARA



Vet

Evaluary
Ajustar

Revisar y corregir
planes segun sea
necesario.

Oo

Definir
Indicadores

Establecer métricas
objetivas para el
seguimiento.

=

Calendarizar

Crear cronogramas
realistas para la
ejecucion.

oA
oo
O_u

Asignar
Recursos
Distribuir recursos
humanos,

financieros y
materiales.

@

Analizar la
Situacion
Comprender el
contexto actual y

realizar un analisis
FODA.

i

Definir
Objetivos
Establecer objetivos

claros, medibles y
alcanzables.

[ |

Determinar
Estrategias
Elegir caminos

estratégicos para
lograr los objetivos.

Disefiar
Acciones
Desarrollar

actividades y tareas
detalladas.

7 N
H Plan Do \ e
: . . : Planificacion
;1 Planea accionesEjecuta con I Consciente
] semanales intencién :
i i
1 1
! Act Check i
1 1
: Ajusta, mejora,Mide, analiza, :
|‘ reinventa escucha '|
\\s_ ________________ _’Il
',"'---------------------------------------------‘s\
i Visién y aspiracion personal: ‘:
1 . ~ ~
I« ¢COmMo suenas que sea tu marca personal en 1 afo? |
1
1 P . »
I« ¢Qué impacto quieres lograr? ¢Como deseas ser i
1
1 .
1 « recordado/a o reconocido/a? :
/
N ’
N e . — —— —— e, e -

Mejora@
eEEEEEEEEEE s E—-————— Continua



