Capitulo 2
MARKETING PERSONAL

2.1. Historia del marketing personal

Pareciera que el concepto de marketing personal fuera algo de hoy, pero
eso no es cierto, lo que cambia es la expresion como tal. Pues desde la
antigliedad nuestros abuelos nos insistian en que la palabra empenada
era su gran capital, o mejor, su prestigio ante los demas y esto hacia
que todos en el pueblo reconocieran al personaje por su sinceridad, ho-
nestidad y a la larga eso era fama, imagen, buen nombre y por eso era
respetado y admirado por los habitantes del pueblo y sus alrededores.

Ya en el campo de la historia romana se impuso un dicho: “La mujer del
César no solo tiene que ser fiel, sino parecerlo”, haciendo relacién a la
reputacion de la mujer en su entorno politico, social, cultural, sexual y,
claro, personal.

Ahora, si queremos revisar la Biblia, encontramos en Eclesiastes 7:1 lo
siguiente: “Mejor es el buen nombre que el buen unguento, y el dia de
la muerte que el dia del nacimiento” Y no es mas que la importancia
de tener una marca que nos diferencie de los demas y que nos permita
trascender en la humanidad.

Pero bien, podemos recordar, en los anos 30, al notable empresario, escri-
tor y conferencista Dale Carnegie (2013), quien, cuando publicé su libro
Cémo ganar amigos e influenciar sobre las personas pensando en ser un ins-
trumento de superacién, lo que hizo fue dejar las bases para el marketing
personal.



36 FC0008 - CREACION Y GESTION DE LA MARCA PERSONAL Y REDES SOCIALES EN LA BUSQUEDA DE EMPLEQ © RA-MA

Ya mas reciente, aparece un articulo de Tom Peters (1997), “The brand ca-
lled you’, que revolucioné el mundo de los negocios y la academia, pues
se atrevio a proponer que los seres humanos, para poder avanzar en su
proyecto de vida personal, profesional y laboral, debemos adoptar una
marca comercial o de venta de su imagen tal como lo hacen las grandes
companias con sus productos y servicios.

Entonces, la idea inicial de autocomercializacién, que buscaba por la época
lograr un éxito laboral a través de la consolidacién de una buena reputa-
cién y un prestigio profesional, con el tiempo se transformé en una estrate-
gia de mercadeo que ayuda a promocionar el nombre de la persona que lo
practica, es decir, crear una “marca propia” de su personalidad y mantener
su prestigio en su zona de influencia.

Mas cercano al marketing tradicional, podemos concebir el marketing per-
sonal como la estrategia de venta de nuestra propia imagen, con el objeti-
vo de impactar en el entorno donde tenemos influencia debido a nuestra
actividad personal y profesional.

La llegada de la web, las redes sociales, las TIC, la internet y todo el mun-
do moderno de la comunicacién, donde la competencia es cada vez mas
especializada, son algunos de los factores condicionantes que impulsan
a las personas a crear nuevas formas de hacer presencia en el mercado.
No es complicado tener su propia pagina web ganando visibilidad para su
marca personal y que asi el mundo sepa: justed quién es?, ;qué es capaz de
hacer?, ;cuanto vale su trabajo personal y profesional?, ;cémo lo pueden
ubicar presencial y virtualmente? y todo lo que, dependiendo de su plan
de marketing, necesite para posicionarse en las redes; mas, si usted es un
profesional independiente.

Si analizamos lo que ocurre actualmente, no hay diferencia entre la ima-
gen de la organizacién y la imagen de su gente y, todo lo contrario, las
compafias se preocupan tanto de su branding empresarial como del de sus
integrantes, es decir, el branding personal.

Steve Jobs, Bill Gates, Mark Zuckerberg, Michael Dell, Jeff Bezos, Mario Her-
nandez, Arturo Calle, Richard Branson, Larry Page, Mike Duke, Elon Musk
son ejemplos de grandes marcas personales dentro de grandes organiza-
ciones multinacionales. Pero lo mismo sucede con los grandes equipos de
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futbol, beisbol, baloncesto o de cualquier deporte, que venden las camise-
tas, manillas, gorras, vasos, bufandas, etc. con los nombres de sus “jugado-
res mas famosos’, porque saben que, al mejorar la marca personal de estos
idolos, estan mejorando la marca de su equipo.

Otras empresas prefieren promocionar a sus altos ejecutivos, expertos en
diferentes disciplinas, para que asistan a eventos afines a su gestion o par-
ticipen en una obra social de trascendencia, para que con esas estrategias
de marketing personal impulsen su marketing empresarial.

Debe quedar claro que no se puede establecer un modelo Unico, unanorma
final, un patréon exclusivo de marketing personal, porque, por tratarse de
algo unido a la condicion humana, esta sujeto a sus propias circunstancias
y variables, a su entorno cambiante y a su campo de accién tanto personal
como profesional. Ya en época recientes se distinguen tres etapas dentro
de la gestién de la marca personal: 1. el autoconocimiento, 2. la estrategia
personal y 3. la visibilidad.

AUTOCONOCIMIENTO ESTRATEGIA PERSONAL

T—LPERSONA

VISIBILIDAD

Ayuda personal No. 6. Etapas de la gestion de la marca personal

Nos queda pendiente la tarea de estudiar los limites propios del mercadeo
en el que debe establecerse la marca personal y el desarrollo de espacios
educativos, donde se puedan capacitar profesionales que ejecuten todo lo
relacionado con esta nueva forma de mercadeo: el personal.

“Todos tenemos materia prima valiosa. Todos servimos para algo”.

Andrés Pérez Ortega




38 FC0008 - CREACION Y GESTION DE LA MARCA PERSONAL Y REDES SOCIALES EN LA BUSQUEDA DE EMPLEQ © RA-MA

2.2. Conceptos del marketing personal

Cuando estamos viviendo en comunidad, tenemos la necesidad de esta-
blecer relaciones, acercamientos, comunicaciones, presentaciones, reunio-
nes, etc. con otras personas y tenemos que mostramos preferiblemente tal
como somos Y, para ello, debemos desarrollar el marketing personal. Pue-
den existir miles de definiciones acerca de este fascinante tema; le vamos
a entregar algunas, teniendo como tarea reflexionar sobre ellas y sacar su
propia conclusién:

“El marketing personal es una forma de pensar, el cual contiene todos los
elementos del marketing tradicional, pero enfocado a satisfacer necesidades
mediante el intercambio de productos y valores teniendo como referente el
individuo que las ofrece”.

Jorge Eliécer Prieto Herrera

“La marca personal no consiste en tener ‘fama’ (ser conocido), eso es solo un
resultado, sino en tener ‘buena fama’ (ser reconocido), esto es, en ser conocido
por aportar algo valioso a una comunidad’.

Eva Collado Duran

“El marketing personal es toda actividad que hace un individuo para definir su
mercado meta mediante la investigacion y desarrollo de productos y servicios
con el unico propdsito de satisfacer totalmente sus necesidades”.

Eduardo E. Hoyos Villamizar

“Es la gran estrategia para vender nuestra propia imagen con el propdsito de
lograr un mejor posicionamiento personal, profesional y social”.
Lisimaco Prieto Herrera

“Es la sumatoria de su personalidad, salud, visién profesional, inteligencia rela-
cional, gerencia del dinero y manejo del tiempo”.
Adolfo Aguilera Aguacia

“La marca personal es el crédito de una confianza que tiene una persona en el
mercado, a través de la generacion de valor para una comunidad de manera
consistente a lo largo del tiempo”.

Francisco Alcaide
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“Es un enfoque del marketing tradicional para vender un perfil individual con
unos objetivos especificos’.
Ricardo Rojas Herndandez

“Es la huella que dejamos en los demds’.
Jorge Esteban Prieto Theran

“Es el concepto que cada persona es capaz de proyectar de si misma al resto de
la sociedad, a través de las acciones de su vida, que son tomadas de su propio
plan estratégico personal, creando valor al hacer felices a los demds’.

Rodrigo Alcazar

“La marca personal es ante todo una actitud, una actitud que se pone de ma-
nifiesto a través de un inquebrantable compromiso con nosotros mismos; un
compromiso que nos permite potenciar, desarrollar, comunicar y demostrar
aquello en lo que somos excelentes”.

Andrés Pérez Ortega

“Es el proceso mediante el cual desarrollamos nuestro mayor potencial (pro-
ducto) al costo adecuado (precio), comunicando competencias (promocion)
para colocarlo al alcance de los clientes (plaza) para satisfacer necesidades de
un publico objetivo”.

Wilmar Suarez Gaitan

“Es la satisfaccion de necesidades internas del individuo pero que a la vez
satisfacen las de otros en un mercado de productos y servicios personales y
profesionales’.

Ingrid Theran Barrios

“Es encontrar lo diferente y lo especial que hay en ti para compatrtirlo con los
demds’”.
Catherine Kaputa

“Es el proceso en el cual, partiendo de unos objetivos de vida personal y profe-
sional, se seleccionan las herramientas y estrategias para lograrlos, teniendo
en cuenta la realidad de las personas que conviven con nosotros a nivel de
relacién y competencia dentro de un entorno cambiante”.

Ferre Trenzano
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“La marca personal es el perfume que usted usa; reputacion, el olor que deja
al pasar’”.
Alfonso Alcantara

“Es elegir y recorrer el mejor camino para tu talento”.
Arancha Ruiz Bachs

“Es la manera de proyectar todo aquello que caracteriza a una persona”.
Marlene Prieto Herrera

“Tu marca personal profesional es la diferencia entre dejarse arrastrar por las
circunstancias y los deseos de otros o tomar el control de tu futuro laboral para
llevarlo al puerto que deseas"”.

Raquel Roca

CREDIBILIDAD CAPACIDAD

T—LPERSONA «—

CONFIANZA

Ayuda personal No. 7. Las 3 C del marketing personal

Agregamos aqui los principios bdsicos del marketing personal:

+ Actitud debe ser mas fuerte que la actitud.

+ Generar contactos estratégicos es la clave.

 El éxito del marketing personal depende de la calidad de uno mismo y
de la habilidad para venderse en el mercado propio.

+ Es obligatorio mejorar cada dia.

« El marketing personal es un proceso que dura toda la vida.

- El marketing personal no es una moda, es un requisito.

« La capacidad de logro depende mucho de nuestra forma de
comunicarnos.

+ Lanegociacién 6ptima es aquella donde hay ganancia mutua.

+ Los cambios son una oportunidad de mejorar nuestro proyecto de vida.

« Mantener la marca personal en el tiempo es de suma importancia.
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+ No confunda el marketing personal con el autobombo.

« Tiene que creer en usted mismo para que los demas crean en usted.
« Transmita siempre una imagen atractiva.

+ Utilice tarjetas especiales de presentacion.

2.3. Valores del marketing personal

A pesar de que el valor, en el campo del mercadeo, no habia sido tenido
en cuenta como se lo merece, vemos que ahora se ha vuelto un tema de
andlisis e investigacién por tratar de comprender lo que percibe la gente
cuando compra y consume productos y servicios de una compania.

En el marketing personal, se hace mas evidente conocer el valor como la
esencia de la estrategia global del posicionamiento de la marca personal,
en los escenarios donde intervienen el prestigio, la fama y el buen nombre
de las personas.

Aqui, vamos a tomar y asimilar como referentes los valores fundamentales
del consumo asociados a las necesidades y decisiones de compra, que pue-
den ser aplicados al marketing personal, y expuestos por Shet, Newman y
Gross (1991):

Valor funcional: es la utilidad percibida por tener la capacidad de lograr un
resultado fisico.

Valor social: es la utilidad percibida debido a la asociaciéon con uno o mas
grupos de individuos.

Valor emocional: es la utilidad percibida por la capacidad de despertar sen-
timientos y emociones.

Valor epistémico: es la utilidad percibida por la capacidad de crear
curiosidad.

“Dar siempre calidad es el mejor tipo de publicidad”

Milton Hersey
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Valor condicional: es la utilidad percibida debido a la capacidad de resolver

situaciones especificas.
Valor social

A

\J

Valor funcional

Valor emocional

A

\J

CONSUMO

Valor epistémico

£ Valor condicional }

Ayuda personal No. 8. Valores fundamentales del consumo
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SENOR, QUIERO SER UN TRIUNFADOR
Alberto Linero Gémez

Sefor, quiero ser un triunfador y quiero que me ayudes a lograr mi
meta. Ante todo, quiero ser feliz, y te pido que nunca me olvide de
lo mas importante y que mis 0jos nos sean altaneros, ni mi corazén
orgulloso, que pueda conservarme humilde, aunque esté logrando
la victoria, porque sé que Tu eres el Unico victorioso en verdad. Te
pido que en mis jornadas de clase pueda alcanzar la meta que me
he propuesto, que me ayudes a encontrar el mejor camino, que mi
norte sea el correcto y que mis pasos vayan dia tras dia alcanzando
lo propuesto. Quiero esforzarme a cada momento y te pido que me
animes, que me llenes de sabiduria, que imprimas tu fuerza cuando
sientas que las mias se estan agotando y que, si llegase a perder al-
guna batalla, Sefor, cures mis heridas y seas mi apoyo para seguir mi
camino. Amén.

“No hay que apretar, sino soltar: soltar lo que te retiene y el miedo que
nos impide hacer cosas memorables”.

Natalia Gémez del Pozuelo

2.4. Dimensiones del marketing personal

La dimensién es un aspecto o una faceta de algo dependiendo del contex-
to donde se desarrolle. Cuando se trata de la empresa mas importante del
universo: el ser humano, entendemos por dimension, el conjunto de poten-
cialidades fundamentales con las cuales se unifica el desarrollo integral de
una persona.

En el marketing tradicional, se distinguen tres dimensiones del marketing:
1. filoséfica, 2. estratégica y 3. operativa. Las dos primeras dimensiones
(filosdfica y estratégica) no son faciles de percibir por los usuarios, bene-
ficiarios o consumidores, pero en la tercera, la dimensién operativa, existe
una cualidad mas funcional y evidente, donde se puede notar con mas
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precision la mezcla del marketing personal en toda su extension: producto,
precio, plaza, promocion, procesos, publico, posventa y personas.

FILOSOFICA ESTRATEGICA OPERATIVA

SER HUMANO

Ayuda personal No. 9. Dimensiones del marketing tradicional

Para el caso que nos ocupa, el marketing personal, vamos a enfocar la
dimensién desde la perspectiva tratada por Holbrook Sdnchez e Inies-
ta (2009), quienes, basados en la teoria de los valores, definieron cuatro
dimensiones:

1. Dimensién econédmica (eficiencia y excelencia),

2. Dimension social (estatus y estima),
3. Dimension hedoénica (juego y estética) y
4. Dimension altruista (ética y espiritualidad).
EXTRINSECO INTRINSECO
AUTO
ORIENTACION | ACTIVO . Eficiencia . Juego
ECONOMICA —1 HEDONICA -
REACTIVO Excelencia Estética
EXO ACTIVO Estatus Etica
) SOCIAL . ALTRUISTA —
ORIENTACION | REACTIVO Estima Espiritualidad

Ayuda personal No. 10. Dimensiones del marketing personal
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Es importante resaltar que el marketing personal esta estrechamente liga-
do alaforma de ser de cada unoYy, por lo tanto, incide en el entorno donde
actuan los individuos, tanto en la vida personal como la profesional.

En estas dimensiones tenemos cuatro (4) verbos impulsores de las mismas
que le ayudaran a lograr sus objetivos:

PENSAR: piense en los principios, valores que considere importantes para
su proyecto de vida.

CREER: crea en usted mismo teniendo como guia lo que ha pensado.

SONAR: suefie con lo que desea ser apoyado en la creencia de usted
mismo.

DECIDIR: decidirse a convertir los suefios en realidad con un plan de accion.

PENSAR CREER

T—LPERSONA «
/ \

SONAR ATREVER

Ayuda personal No. 11. Verbos impulsores del marketing personal

“Si las ideas no se comparten, mueren. No hay que mantenerlas en
secreto. Las ideas necesitan luz y aire fresco”.

Marta Grano
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2.5. Beneficios del marketing personal

Seria interminable indicar los beneficios de crear su propia marca y hacer
marketing personal para lograr una independencia econémica, una vida
exitosa, un reconocimiento en la sociedad y, sobre todo, tener una felicidad
profesional y familiar.

Pero le voy a mostrar algunos de los beneficios del marketing personal:

+ Alcanzar un nuevo o mejor puesto.

+ Conseguir clientes para sus productos y servicios.

« Mejorar la relacion entre jefes, colaboradores, proveedores y clientes.
+ Posicionar su nombre en un sector especifico.

+ Alcanzar objetivos orientados a resultados.

+ Identificar plenamente su publico objetivo.

+ Generar confiabilidad y prestigio.

« Descubrir las cosas que le gustan y cudles no.

« Transmitir un mensaje positivo de su personalidad.

- Establecer una ventaja diferenciadora ante la competencia.

- Fortalecer suimagen, identidad y reputacion.

+ Crear un eslogan que esté ligado al mensaje que va a emitir.

« Tener un control de su identidad.

« Definir aquello que se quiere ser y como se quiere ser percibido.
« Aprender a creer en usted mismo y en sus posibilidades.

+ Control y gestién del proceso de comunicacién.

+ Reducir costos de publicidad.

« Determinar qué hacer, como hacerlo, cuando hacerlo y con quién.
« Ganar el respeto de los demas por su propio esfuerzo.

+ Mejorar la ortografia, pues esta forma parte de su personalidad.
+ Ayudar a la comunidad en la medida de sus posibilidades.

Es importante tener en cuenta que estos beneficios no vienen al azar o
por gracia divina y mucho menos en cuestién de segundos. Usted debe
dedicar tiempo y esfuerzo para lograr ser Unico, genuino e irrepetible, y
eso no es tan sencillo como parece.

Para ello, utilice todas sus capacidades y potencialidades y vera como
cambia su forma de vivir, comenzando por conocerse mejor a uno mismo,
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establecer metas alcanzables, objetivos claros y precisos, ser fanatico del
mejoramiento progresivo, desarrollar y ejecutar planes y programas, amar
su propia identidad y mantener su ventaja competitiva ante los demas
competidores de su sector.

Estimado lector, es importante que usted distinga la razén de ser en cuanto
al marketing personal y la marca personal. El marketing personal esta orien-
tado hacia el logro de fines comerciales, mientras que la marca personal
puede hacerlo cualquier persona sin la necesidad de tener un fin comercial,
independientemente de que al final le genere més ingresos.
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“Quien tiene luz propia incomoda a quien esta en la oscuridad”.

Paula Ferndndez Ochoa




48 FC0008 - CREACION Y GESTION DE LA MARCA PERSONAL Y REDES SOCIALES EN LA BUSQUEDA DE EMPLEQ © RA-MA

‘ LECTURA PARA REFLEXIONAR

El roble y la cana
Esopo

Cuenta la historia que en el borde de un extenso lago crecieron muy cerca
un roble y una cana. Con el tiempo, el roble crecié fuerte y robusto. Este
siempre miraba a la cafay le decia:

“Mira qué pequena y débil eres. Hasta un simple pajarillo es para ti un gra-
ve peso; la brisa mas ligera, que riza la superficie del agua, te hace bajar
la cabeza. En cambio, mirame, mi frente detiene los rayos del sol, desafia
también a la tempestad”.

A la cana le daba mucha pena ver como el roble se habia convertido en un
ser presumido y soberbio. Un dia llegé una tormenta muy fuerte. Ensegui-
da la cafna se doblo, mientras el roble luchaba con todas sus fuerzas para
mantenerse en pie.

Durante un tiempo lo consiguio, pero el tiempo empeord y la tormenta se
convirtié en un tornado. La fuerza del viento fue tal que arrancé el roble.
Cuando el temporal amaind, unos lefiadores aparecieron y lo cortaron en
unas horas.

La cana, triste por su vecino, penso:

“Me doblo, pero no me rompo. jQué pena que tanta soberbia y vanidad le
hayan llevado hacia tal extremo!”.

Tarea: usted debe ensayar en hacer una moraleja para el cuento.
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Ejercicio de mejoramiento personal

1. ;Cual es la diferencia entre marketing tradicional y marketing personal?
2. ;Como considera la evolucién del marketing?

3. Proponga un concepto propio de marketing personal.

4. Haga un mapa conceptual del marketing mix.

5. Escoja el mandamiento del marketing que mas aplica y construya un
argumento.

6. Elabore un comentario gerencial sobre la importancia del marketing
personal.

7. ;Qué beneficios tiene usar el marketing personal?

“Siempre estoy haciendo lo que no puedo hacer para poder aprender
cémo hacerlo”.

Pablo Picasso







