


No somos EMPLEADOS, somos PROFESIONALES

IN AMERICA, WE GIVE OUR LIVES TO OUR JOBS. _
IT’S TIME TO TAKE THEM BACK.
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Piensa como una empresa YO S.L.
(aunque trabajes para otfros o no trabajes)




;. Quién es el responsable del éxito de una organizacién?

YO S.L

—_— —_—
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;. Qué palancas puedes mover?




Personalidad

sQuién soy?

Propdsito

sQué quiero?

Propiedades

sQué tengo?

Producto

sQué ofrezco?

PUblico

5Quién me rodea?

Prestigio

sQué me distingue?

Promocion

5Qué canales usas?




Propésito Planificacion
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Personalidad

sQuién soy?

Propésito

sQué quiero?

Propiedades

sQué tengo?

Producto

sQué ofrezco?

PUblico

5Quién me rodea?

Prestigio

sQué me distingue?

Promocion

5Qué canales usas?




Proposito

1.

;Qué me “pone”... en marcha?
(Motivacion)
;. Como me quiero posicionar?
(Objetivos)
;A qué me quiero dedicar?
(Misién)



. A qué te quieres dedicar?

Con qué trabajas
+

Queée haces
+

Para quién lo haces
+

Qué resultado produces

(Bonus) Metafora



Propésito Planificacion
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Personalidad

sQuién soy?

Propdsito

sQué quiero?

Propiedades

sQué tengo?

Producto

sQué ofrezco?

PUblico

5Quién me rodea?

Prestigio

sQué me distingue?

Promocion

5Qué canales usas?




Personalidad

2.

s Cudles son tus prioridades?
(Valores)

;. Qué te frena?
(Creencias)

;Quién toma tus decisiones?
(Responsabilidad)



Propésito Planificacion

[
[ Wlocaroncs

1 1
Personalidad Propledades Producto PUblico Promocién

ﬂ Valores ‘ 1 Pasién ] Posicionamiento “
<4 Verbal | |
. el Conocimientos 1 Di iacié .
| Creencias | _ Diferenciacion Il 1.varios | Noverbal |JEME Aspecto

el Experiencia f .
I aciiec | Experiencia | | confinia [ rocos [T corerices [N .o,
] Habilidades { ‘
+ =




Personalidad

sQuién soy?

Propdsito

sQué quiero?

Propiedades

sQué tengo?

Producto

sQué ofrezco?

PUblico

5Quién me rodea?

Prestigio

sQué me distingue?

Promocion

5Qué canales usas?




Propiedades

;Cudl es tu “materia prima”?
(Pasion, Conocimientos, Habilidades, Experiencia,...)

;. Como puedes utilizar tu inventario?
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Personalidad

sQuién soy?

Propdsito

sQué quiero?

Propiedades

sQué tengo?

Producto

5Qué ofrezco?

PUblico

5Quién me rodea?

Prestigio

sQué me distingue?

Promocion

5Qué canales usas?




Producto

4.

. Cudl es tu producto?
(Oferta)

; Qué beneficio proporcionas?
+ -

; Qué valor generas?
€ & ©



Propésito Planificacion
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Personalidad

sQuién soy?

Propdsito

sQué quiero?

Propiedades

sQué tengo?

Producto

sQué ofrezco?

PUblico

sQuién me rodea?

Prestigio

sQué me distingue?

Promocion

5Qué canales usas?




PUblico

d.

;Quién quieres que te elija?
(&=101 ()

; Quiénes influyen en tu estrategia?
(Oftros “stakeholders™)
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Personalidad

sQuién soy?

Propdsito

sQué quiero?

Propiedades

sQué tengo?

Producto

sQué ofrezco?

PUblico

5Quién me rodea?

Prestigio

sQué me distingue?

Promocion

5Qué canales usas?




Prestigio

;En qué vas a ser experto/a?
(Especializacion)
;Como te van a creer?

(Confianza)

;. Como te van a querer?
(Sintonia)
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Personalidad

sQuién soy?

Propdsito

sQué quiero?

Propiedades

sQué tengo?

Producto

sQué ofrezco?

PUblico

5Quién me rodea?

Prestigio

sQué me distingue?

Promocion

5Qué canales usas?




OBERVATORIO PERSONAL BRANDING CEU

™




Dospuntocerolandia

Redes Sociales

Microblog
: Facebook
IS LinkedIn
Imdagenes
Flickr Video
E'COSO YouTube
Pinterest Vimeo
Snapchat
Instfagram




Promocion

;Donde vas a comunicar tu valor?
(Marketing Personal)

;. Qué canales vas a utilizar?
1-1
1-Varios
1- Todos (reales y dospuntocerolandia)



;. Coémo conectas todo?

Planificacion
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Personalidad

sQuién soy?

Propdsito

5QuUE quiero?

Propiedades

5Qué ighgo?

Producto

sQué ofrezco?

PUblico

5Quién me rodea?

PreMiaio M Promocion

sQué me distingue®

5Qué canales usas?




www.slideshare.net/marcapersonal

www.andresperezortega .com

Mapa de Branding Personal
@marcapersonal
()
Propésito
Definir las que te bl la misién, la visién y los
valores que te van a permitir disefiar tu plan
Sin una imagen blen definida de aquello que pi d [ ibl;
trazar una ruta. Cuanto descubres lo que buscas, sélo tienes que “unir los
puntos”.
¢ Qué quieres conseguir?
¢ Cuadles son tus razones para ponerte en marcha?
¢ Como describes tu futuro ideal (Donde, qué, quién)?
(A qué te vas a omar para manzar 1u visidn?
¢Cuales son tus p y "lineas rojas"?
; Cusl es tu objetivo personal o profesional?
Palancas
Personalidad Producto
Establs tu identidad. P y las que te defi es Hacerun de P Imi experiencl Establ aquello que te hace valloso para otros. ldentificar y concretar los
fundamental para el éxito de tu Programa h y todas lid: que te hacen valloso beneficlos que se obtienen de lo que haces
Un P oPe I no puede sobre unos Las personas somos € que nos definen y e o L C o St ot = qlf. o ]
cimientos perlomln déblles. Si no tienes las ideas claras sobre tu papel en Todos algo que ofrecer, sélo tienes que cosas contigo. Es tu “core loP Sin aigo que
el mundo y no asumes tu responsabilidad, todo se cae ir los con los que y T e e C L SO D T R e
materlal. Es equivalente a tu “oferta”
£ Qué palabras/adjetivos te definen? ¢Qué caracteristicas o cualidades te hacen valioso? A qué te dedicas?
¢Qué papelvas a desempennr entu proyeao’ ¢ Qué te gusta (mucho) hacer? ¢Con qué creas valor?
:Qué las, miedos, frenan tu proy ? ¢ Qué conodimientos tienes? ¢ Qué actividades realizas con la materia con que trabajas?
¢Tienes la acnmd apmpiada" ¢ Qué expenencia tienes? ¢En qué formato vendes tu trabajo?
¢ Quién toma las decisiones en tu proyecto? ¢Qué habilidades tlenes? £Qué necesidades satisfaces?
¢En qué destacas? ¢ Qué beneficlos proporciona lo que haces?
¢ Coémo puedes combinar y utilizar tus cualidades?
Pablico Posicionamiento Prestigio
Identificar a tus I ds I te tu::o = oy C= qu‘: q':"“' ::;”::m“':"y. Descubrir lo que te hace diferente, 1 los
allados,... Tener en cuenta a cualquiera que pueda influir en tu phn y el modo o S = D o/l aju aspectos que te eomd«len en algulen deseable. Generar mdbllldnd y
forma en que te ves y la que tienen de ti te Crear tu -
en que td influyes en ellos dep tacién un vinculo que te una con los demas.
No vives aislado sino dentro de un ecosistema que Interacciona. Para disefiar| Ocupar el mental de aq que te | esf para | No basta con tener una profesién o un titulo, debes aumentar las opdom de
un Progr P loP debes tener en cuenta a qul te prog Sin un anélisi de lo que los demés perciben de ti, es ser elegido frente a otros como tu d do tu dife y
rodean. Es atu do” o Imposible mejorar. g i y 6 fonal.
¢Quiénes interaccionan con tu proyecto? ¢Con qué atributos quieres posicionarte? ¢ Qué te hace fiable?
LEn quién quieres influir? ¢ Con qué adjetivos te describen? ¢ Cémo generas sintonia?
¢Quiénes ofrecen lo mismo que t? ¢ Qué te hace diferente o sobresallente?
¢ Quién puede proporcionarte lo que necesitas? ¢En qué eres experto/a?
¢Con quién puedes colaborar? ¢ Cémo te presentas?
¢ Quiénes quieres que te sigan?
¢ Quién puede echarte una mano?
Promocién Propagacién Presencia
Selecck las ! y les mds aprop para gar tu oferta y | Desarrollar tus habilidades de 16 { fi laforma | Elegir tus elementos externos, tu “envase”. Establ tu Imaqen |
llegar a tu “mercado”. de transmitir tus ideas, ofertas y contenidos. crear tus tarjetas de visita, CV o la fi
De nada sirve tener objetivos clamy una pi sl | De nada sirve tener a tu di Icién todos los de I e ey h““h e e ko utll:nlr elomen&oln y 'c“”"“ q':e
P oculta. Es Ioe medios mas -prophdo. para |slala hora de explicar lo que te hace valloso ofreces una unuclén medlocro 5 un | = ' O
—— o1 quedas a medise. o nl lo més imp: de tu en el mundo en que vivimos
puede suponer la diferencia entre ser elegido o descartado.
¢ Cémo muestras lo que vales? ¢ Cémo es tu comunicacién Verbal y No Verbal? ¢Tienes la imagen adecuada?
¢ Que situaciones 1-1 utlizas? ¢ Cémo escribes? £Qué imagen o metafora puede representarte?
¢ Que situaciones de *medio alcance” utiizas? ¢ Cémo cuentas tus historias? ¢ Qué pondrias en tu tarjeta?
¢ Qué herramientas de Internet usas? ¢ Qué contenidos generas? $Qué utiizas para te?
¢C6mo te relacionas con los medios de comunicacion?
£Qué ibros has escrito y publicado?




Marca Personal

“No te vendas, aprende a vender tu frabajo”

Madrid, 1 Junio 2017

www.andresperezortega.com
@marcapersonal



