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1. Introduccion

En el dinamico mercado laboral actual y en un entorno empresarial
cadavez mas competitivo, el concepto de marca personal profesional
ha trascendido de ser una tendencia a convertirse en una necesidad
imperativa. Ya no es suficiente con poseer habilidades vy
conocimientos; es fundamental saber comunicarlos, diferenciarse y
generar una percepcion positiva y coherente en la mente de tu
audiencia. Esta guia es una herramienta esencial para quienes buscan
construir una identidad profesional sélida, auténtica y con propdsito,
que les permita destacar, generar oportunidades y alcanzar sus
objetivos en el ambito profesional, ya sea como empleado,
emprendedor o lider de opinion.

El propdsito fundamental de esta guia es proporcionar un marco
practico y didactico para la creacion y gestion efectiva de una marca
personal profesional desde sus cimientos. Busca desmitificar el
proceso, ofreciendo pasos claros, estrategias probadas y ejemplos
relevantes, que empoderen a cada individuo a tomar el control de su
narrativa profesional y a construir una reputacion solida y duradera. No
se trata de construir una fachada, sino de potenciar y comunicar de
manera efectiva aquello que ya eres y el valor que puedes aportar.

Esta guia esta especialmente disefiada para profesionales de todas
las areas y niveles de experiencia, estudiantes universitarios
proximos a insertarse en el mercado laboral, emprendedores que
desean posicionar su expertise, y cualquier persona interesada en
optimizar su presencia profesional y potenciar sus oportunidades de
crecimiento en el ecosistema laboral peruano. Esta pensada para
quienes buscan una orientacion estructurada y aplicable a la realidad
local.

La finalidad de este documento es convertirse en un recurso integral
que oriente la implementacién de buenas practicas en la construccion
de una marca personal. Pretende facilitar el desarrollo de
competencias clave en autoconocimiento, comunicacion estratégica,
networking y gestién de la reputacion. Al seguir las directrices aqui
planteadas, los usuarios podran mejorar sus procesos de
posicionamiento profesional, garantizando resultados positivos en
términos de empleabilidad, desarrollo de negocios, reconocimiento y



liderazgo, promoviendo siempre valores como la autenticidad, la ética
y la profesionalidad.

Esta guia se configura como un conjunto de directrices y
recomendaciones estratégicas y operativas. No es un manual de
reglas rigidas, sino una hoja de ruta flexible que puede adaptarse a las
particularidades de cada perfil profesionaly sector. Ofrece un conjunto
de principios, practicasy herramientas disefiadas para ser aplicadas de
manera reflexiva y creativa, fomentando la experimentaciéon y el
aprendizaje continuo.

La guia inicia con una introduccion que contextualiza el tema y define
su alcance. Posteriormente, se establecen los conceptos
fundamentales para un lenguaje comun. El nucleo de la guia se centra
en los principios rectores que orientan las acciones y las practicas
clave, desarrolladas en detalle con sus respectivas actividades,
consideraciones y ejemplos. Finaliza con un glosario y anexos con
recursos complementarios. Esta estructura busca facilitar una
comprension integral y una aplicacion escalonada de los contenidos.

Para aprovechar al maximo esta guia, se sugiere una lectura
comprensiva y secuencial de todas sus secciones. Es recomendable
realizar los ejercicios y reflexiones planteados en cada practica de
manera consciente y dedicada. Los ejemplos proporcionados deben
tomarse como inspiraciones, no como recetas a copiar; la clave es la
adaptacion a la propia realidad. Se alienta a mantener una mentalidad
abierta, proactiva y a aplicar los conocimientos de forma iterativa,
ajustando la estrategia a medida que se obtiene experiencia y
retroalimentacion. La construccion de una marca personal es un
proceso continuo, no un evento puntual.
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2. Conceptos
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Para construir una marca
personal soélida y coherente, es
indispensable establecer una
base de entendimiento comun
sobre los términos y conceptos
clave que la definen. Esta
seccion desglosa las ideas
fundamentales, permitiendo
una inmersion clara y
estructurada en el universo de la
marca personal profesional.

2.1. Definicion de
personal profesional

marca

La marca personal profesional
se puede entender como la
huella unica e inconfundible que
dejas en los demas, tanto en el
ambito fisico como digital. No es
simplemente lo que dices de ti
mismo, sino mas
profundamente, lo que otros

diceny perciben de ti cuando no
estas presente. Representa el
conjunto de atributos,
habilidades, valores,
experiencias y propdsito que te
distinguen y te hacen relevante
en tu campo. Es la promesa de
valor que comunicas al mundo,
definiendo por qué eres la
opcion preferida para un
determinado rol, proyecto o
solucion. En esencia, tu marca
personal es tu reputacion
proyectada estratégicamente,
construida sobre la autenticidad
y orientada a tus objetivos
profesionales.



2.2. Dimensiones de la marca personal

La marca personal no es un concepto unidimensional; se compone de
varias facetas interconectadas que trabajan en conjunto para formar
una percepcion integral. Comprender estas dimensiones es crucial
para un desarrollo estratégico,

Identidad (quién eres), esta dimension se refiere al ndcleo de tu
ser profesional. Incluye tus valores mas profundos, tus
pasiones, tus fortalezas intrinsecas, tus habilidades mas
destacadas y tus conocimientos especializados. Es la
autenticidad que subyace a toda tu marca. Sin un
autoconocimiento profundo de quién eres y qué representas,
cualquier estrategia de marca sera superficial y poco sostenible.

Mensaje (qué comunicas), aqui reside la articulacién de tu
propuesta de valor. Se trata de como traduces tu identidad en una
narrativa coherente y convincente. Incluye tu discurso de
elevador, los temas sobre los que hablas, escribes o creas
contenido, y la forma en que presentas tus ideas. El mensaje
debe ser claro, relevante para tu audienciay consistente en todos
los canales.

Visibilidad (donde te muestras), esta dimension se relaciona
con los canales y plataformas a través de los cuales expones tu
marca personal. Comprende tanto tu presencia online (redes
sociales profesionales como Linkedln, sitios web, blogs, foros
especializados) como offline (eventos de Networking,
conferencias, publicaciones, voluntariado). La visibilidad
estratégica implica elegir los lugares adecuados donde tu
audiencia objetivo se encuentra y participar activamente.

Reputacion (como te perciben), es elresultado de lainteraccion
entre tu identidad, tu mensaje y tu visibilidad. La reputacion es la
percepcion colectiva que los demas tienen de ti. Se construye
con el tiempo, a través de tus acciones, la calidad de tu trabajo,
tu ética y la coherencia entre lo que dices y lo que haces. Una
reputacion sdlida es un activo invaluable, mientras que una
reputacion danada puede ser dificil de reconstruir.




Networking (con quién te conectas), la marca personal no
existe en el vacio; se nutre de las relaciones profesionales. Esta
dimensioén abarca la calidad de tus conexiones, la capacidad de
construir y mantener relaciones significativas, y la forma en que
contribuyes a tu comunidad profesional. Un networking
estratégico amplifica tu marca, abriendo puertas y generando
oportunidades.

2.3. Tipos de marca personal y su adaptacion

Si bien la esencia de la marca personal es la misma para todos, su
enfoque y desarrollo pueden variar significativamente segun el contexto
y los objetivos individuales. No existe una uUnica forma de construir una
marca personal, y comprender estas tipologias permite adaptar la
estrategia de manera mas efectiva,

Marca personal del empleado o profesional dependiente, este
tipo de marca se enfoca en posicionar alindividuo como un activo
valioso dentro de una organizacion o sector especifico. Su
objetivo principal es mejorar la empleabilidad, ascender en la
carrera profesional, o atraer ofertas laborales deseables. La
marca se construye destacando habilidades, logros, experiencia
relevante para el puesto y valores que se alinean con la cultura
empresarial. La visibilidad puede centrarse en Linkedln,
participacion en proyectos internos y conferencias del sector.

Marca personal del emprendedor o freelancer, aqui, la marca
personal es intrinsecamente ligada al éxito del negocio o servicio
que se ofrece. El objetivo es atraer clientes, generar confianza,
diferenciarse de la competencia y establecerse como un experto
en un nicho. La narrativa se centra en la propuesta de valor del
servicio o producto, el conocimiento especializado y la
capacidad de resolver problemas especificos de los clientes.
Requiere una mayor visibilidad en plataformas donde se
encuentra la audiencia objetivo, como redes sociales, blogs, y
eventos sectoriales relevantes.

Marca personaldellider de opinion o experto en un nicho, esta
marca se construye alrededor de la autoridad y el conocimiento
profundo en un area especifica. El objetivo es ser reconocido



como una voz influyente, un referente en el sector, y generar un
impacto mas alla de la empleabilidad o el negocio. Implica una
fuerte creacion de contenido (articulos, libros, conferencias,
podcasts), participacion activa en debates relevantes y la
capacidad de influir en las tendencias y conversaciones de su
campo.

Independientemente del tipo, la clave esta en la adaptacion continua.
Tu marca personal debe ser lo suficientemente flexible para
evolucionar con tus metas profesionales, el mercado y las nuevas
oportunidades que surjan. La autoevaluacion constante y la
disposicion a refinar tu mensaje y estrategia son esenciales para
mantener tu marca relevante y potente.




3. Principios rectores para una marca personal soélida

La construccion de una marca personal profesional duraderay efectiva
no es un acto fortuito, sino el resultado de adherirse a un conjunto de
principios fundamentales. Estos principios actiuan como el cimiento
ético y estratégico sobre el cual se erige toda tu identidad profesional.
Para esta guia, los dividiremos en principios orientados a resultados y
principios orientados a condiciones, estableciendo unarelacion causal
clara entre ambos para una comprension integral y aplicable.

3.1. Principios orientados a resultados

Estos principios describen las caracteristicas deseables de una marca
personal exitosa, aquello que se busca lograr. Su cumplimiento es
directamente observable y medible, proporcionando indicadores de
seguimiento concretos.

3.1.1. Autenticidad y credibilidad

Una marca personal impactante debe ser genuina y veraz. La
autenticidad se refiere a la coherencia entre lo que eres, lo que dicesy
lo que haces, evitando la construcciéon de una fachada. La credibilidad,
por su parte, se gana a través de la experiencia demostrada, los logros,
la ética profesional y la consistencia a lo largo del tiempo. Si tu marca
no es auténtica, carecera de la credibilidad necesaria para generar
confianza y establecer conexiones significativas.




Indicador de seguimiento, niumero de testimonios positivos y
referencias de clientes o colegas; coherencia entre el perfilonline
y la experiencia offline; percepcion de transparenciay honestidad
en encuestas informales o directas.

Practicas de gestion concretas,
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Reflexion interna profunda, dedica tiempo a identificar
tus verdaderos valores, pasiones y habilidades. No
busques ser alguien que no eres, sino potenciar tu
singularidad.

Transparencia en la comunicacion, evita exageraciones o
afirmaciones sin fundamento en tu cv, perfil de linkedin o
en conversaciones. Sé honesto sobre tus limitaciones y
aprendizajes.

Coherencia en acciones y mensajes, asegurate de que
tus acciones profesionales y personales (en lo que
respecta a tu marca) estén alineadas con el mensaje que
proyectas. Si te presentas como experto en un tema, tus
acciones deben respaldarlo.

3.1.2. Relevancia y valor anadido

Tu marca personal debe ser relevante para tu audiencia objetivo y
ofrecer un valor tangible. Esto implica comprender las necesidades y
desafios de aquellos a quienes buscas impactary posicionarte como la
solucion o el recurso que puede satisfacer esas necesidades. La
relevancia no se trata de ser popular, sino de serindispensable para un
grupo especifico.

Indicador de seguimiento, cantidad de consultas o solicitudes
relacionadas con tu area de expertise; aumento en la
participacion en tus contenidos (comentarios, compartidos);
crecimiento en el numero de clientes o proyectos obtenidos a
través de tu marca.

Practicas de gestion concretas,
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Investigacion de audiencia, invierte tiempo en
comprender a quién te diriges, sus problemas, intereses y
los canales que utilizan.




+» Creacion de contenido solucionador, desarrolla
contenido (articulos, videos, ponencias) que aborde
directamente los desafios de tu audiencia y ofrezca
soluciones practicas.

+» Enfoque en beneficios, al describir tus servicios o tu
experiencia, no solo enumeres caracteristicas, sino resalta
los beneficios y el valor que generas.

3.1.3. Visibilidad y alcance

Una marca personal, por muy bien construida que esté, no sera efectiva
si no esvisible para la audiencia correcta. Este principio se enfocaen la
estrategia de difusion y en como te expones de manera efectiva en los
canales pertinentes. La visibilidad busca que tu mensaje llegue a
quienes necesitan escucharlo, ampliando tu esfera de influencia.

o
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o Indicador de seguimiento, numero de seguidores o conexiones
en plataformas profesionales; trafico a tu sitio web o blog;
invitaciones a eventos o ponencias; menciones en medios
relevantes.

» Practicas de gestion concretas,

++ Estrategia de contenido multicanal, publica contenido
relevante en diversas plataformas donde tu audiencia esté
presente (Linkedin, Instagram, Tiktok, blogs, etc.).




+* Networking activo, participa en eventos del sector,
conferencias y grupos de discusion. Conecta con
profesionales clave y sé proactivo en construir relaciones.

+» Colaboraciones estratégicas, busca oportunidades para
colaborar con otros profesionales o marcas que
complementen tu perfily te expongan a nuevas audiencias.

3.1.4. Consistenciay coherencia

La consistencia se refiere a la uniformidad de tu mensaje y tu identidad
a lo largo del tiempo y en todos los puntos de contacto. La coherencia,
por su parte, implica que todos los elementos de tu marca (visuales,
verbales, actitudinales) se alineen y refuercen mutuamente. Una marca
inconsistente genera confusion y desconfianza, mientras que una
marca coherente es facilmente reconocible y memorable.

» Indicador de seguimiento, uniformidad en la biografia y foto de
perfil en todas las redes sociales; recurrencia en los temas de
contenido; feedback de que tu mensaje es claro y unificado.

o Practicas de gestion concretas,

+» Guia de estilo personal, define elementos visuales
(colores, tipografia) y verbales (tono de voz, palabras clave)
para tu marca.

+* Revision periddica de perfiles, audita tus perfiles online y
tu presencia fisica para asegurar que el mensaje es
unificado.

+» Agenda de contenidos, planifica tus publicaciones vy
comunicaciones para mantener una frecuencia y un
enfoque tematico.

3.2. Principios orientados a condiciones

Estos principios representan los requisitos internos y los procesos
fundamentales que debes desarrollar para lograr los resultados
deseados. Son las bases sobre las cuales se construyen las practicas,
y su adecuada implementacion es un prerrequisito para el éxito de la
marca personal.




3.2.1. Autoconocimiento profundo

La base de cualquier marca personal auténtica es un entendimiento
exhaustivo de uno mismo, tus talentos, tus debilidades, tus valores, tus
pasiones, tus limites y tu propodsito. Sin este autoconocimiento, la
marca que construyas sera superficial y posiblemente insostenible.

Indicador de seguimiento, claridad en la definicidon de valores y
proposito personal; capacidad de articular tus fortalezas y areas
de mejora; retroalimentacion de tu entorno sobre tu
autopercepcion.

Practicas de gestion concretas,

++ Analisis FODA personal, realiza un anélisis de fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas aplicadas a tu
perfil profesional.

%+ Ejercicios de reflexion, dedica tiempo a la introspeccion,
utilizando preguntas como ";qué me apasiona?", "sen qué
soy realmente bueno?", ";qué valor quiero aportar al
mundo?".

+ Solicitud de feedback, pide retroalimentacién honesta a
colegas, mentores y amigos cercanos sobre como te
perciben.

3.2.2. Definicion de propdsito y propuesta de valor tnica

El propdsito es el "porqué" de tu marca personal, la razén trascendente
de tu existencia profesional. La propuesta de valor unica (PUV) es la
forma concisa y diferenciada de comunicar lo que ofreces y como
resuelves los problemas de tu audiencia, de una manera que nadie mas
puede.

Indicador de seguimiento, declaraciéon de propdsito clara y
concisa; formulacion de una PUV que resuene con la audiencia;
capacidad de diferenciarte de otros profesionales en tu sector.

Practicas de gestion concretas,

% Ejercicios de "ikigai" o propodsito de vida, busca la
interseccion entre lo que amas, en lo que eres bueno, lo
que el mundo necesita y por lo que te pueden pagar.




*» Brainstorming de tu PUV, identifica tus diferenciadores
clave y como estos resuelven problemas especificos para
tu publico.

+* Testeo de mensajes, comparte tu propuesta de valor con
tu audiencia objetivo y ajusta segun la retroalimentacion.

3.2.3. Identificacion de audiencia objetivo

Saber a quién te diriges es fundamental. Una marca personal efectiva
no intenta gustar a todo el mundo, sino que se enfoca en resonar
profundamente con un grupo especifico de personas o entidades que
realmente necesitan y valoran lo que ofreces.

« Indicador de seguimiento, perfil de audiencia bien definido
(demografico, psicografico, necesidades); capacidad de adaptar
el mensaje a segmentos especificos; aumento de la interaccion
con el publico objetivo.

o Practicas de gestion concretas,

+* Creacion de "buyer personas" o "client personas",
desarrolla perfiles detallados de tus clientes o
empleadores ideales.

+» Analisis de mercados y nichos, investiga dénde se
mueven tus potenciales clientes o reclutadores y qué tipo
de informacion buscan.

+» Segmentacion de contenidos, adapta tu comunicacién
para abordar los intereses especificos de cada segmento
de tu audiencia.

3.2.4. Estrategia de comunicacion integrada

Este principio se refiere a la planificaciony ejecucion coordinada de tus
esfuerzos de comunicacion en diversos canales, asegurando que tu
mensaje sea consistente y llegue eficazmente a tu audiencia. Implica
no solo qué decir, sino como, cuando y donde decirlo.

« Indicador de seguimiento, plan de contenidos estructurado;
frecuencia de publicaciéon consistente; mediciéon de la
efectividad de cada canal de comunicacion.

—
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» Practicas de gestion concretas,

+ Elaboracion de un plan de comunicacion, define tus
objetivos, mensajes clave, canales y cronograma de
publicacion.

% Seleccion de canales estratégicos, identifica las
plataformas donde tu audiencia objetivo es mas activa y
relevante para tu marca.

% Desarrollo de habilidades de comunicacion, mejora tu
capacidad para escribir, hablar en publico y crear
contenido visual atractivo.

3.2.5. Gestion de la reputacion online y offline

La reputaciéon es el activo mas valioso de tu marca personal. Este
principio implica el monitoreo constante de como eres percibido y la
gestion proactiva de esa percepcion, tanto en el mundo digital (redos
sociales, resefias, motores de busqueda) como en las interacciones
personalesy profesionales.

« Indicador de seguimiento, nimero de menciones positivas vs.
Negativas; resultado de busquedas de tu nombre en google;
feedback sobre tu profesionalismo en interacciones cara a cara.

» Practicas de gestion concretas:

+* Monitoreo activo de la presencia online, realiza
busquedas peridédicas de tu nombre en google y redes
sociales.

++ Participacion ética, contribuye en linea y en persona de
manera constructiva y respetuosa, evitando controversias
innecesarias.

+» Manejo de crisis, ten un plan para abordar comentarios
negativos o situaciones desafiantes de manera profesional
y proactiva.

3.3. Relacion causal entre condiciones y resultados

Existe una clara relacion de causa y efecto entre los principios
orientados a condiciones y los principios orientados a resultados. Los




principios de condiciones son los habilitadores; son las acciones
internas y estratégicas que debes emprender para que los principios
de resultados se manifiesten de forma natural y sostenible.

Por ejemplo, un autoconocimiento profundo (condicién) te permitira
desarrollar una autenticidad y credibilidad genuina (resultado). De
manera similar, la definicion de tu propdsito y propuesta de valor
Unica (condicion) te capacitara para ser relevante y ofrecer un valor
anadido (resultado) que resuene con tu audiencia. Una estrategia de
comunicacion integrada (condicion) es indispensable para lograr una
Optima visibilidad y alcance (resultado), asegurando que tu mensaje
llegue a las personas correctas. Finalmente, la gestion proactiva de tu
reputacion online y offline (condicion) es lo que te permitira mantener
la consistenciay coherencia (resultado) en la percepcion de tu marca
a lo largo del tiempo, consolidando asi tu identidad profesional.

Esta relacion causal subraya que la construccion de una marca
personal no es un proceso lineal de "hacer por hacer", sino un ciclo
virtuoso donde la inversiéon en el autoconocimiento y la planificacion
estratégica (condiciones) se traduce directamente en un
posicionamiento y una percepcion mas fuertes y exitosos (resultados).
Ignorar las condiciones es construir sobre arena.

RN
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4. Comité de impulso y seguimiento de la marca
personal

Si bien la marca personal es inherentemente individual, en ciertos
contextos —especialmente dentro de grandes corporaciones,
programas de desarrollo de talento o instituciones académicas—
puede ser beneficioso establecer un comité o equipo de trabajo que
impulse y dé seguimiento a la construccion de la marca personal de sus
miembros. Esto es particularmente util cuando la organizacion busca
potenciar el perfii de sus empleados clave, promover el
intraemprendimiento o fortalecer la reputacion institucional a través de
sus embajadores internos.

4.1. Estructuray funciones

Un comité de impulso de marca personal seria un equipo transversal,
compuesto por representantes de diferentes areas (por ejemplo,
recursos humanos, marketing, comunicacién interna, liderazgo de
negocio). Su estructura podria ser reduciday flexible, operando bajo un
modelo de coordinacion.

Las funciones principales de este comité serian,

« Definir lineamientos y politicas, establecer marcos de
referencia para la construccion de marca personal que se alineen




con los valores y la estrategia de la organizacion, asegurando un
equilibrio entre la libertad individualy la coherencia institucional.

Identificar y potenciar talentos, colaborar con rrhh para
identificar a profesionales con alto potencial que se beneficiarian
de un desarrollo estructurado de su marca personal, ofreciendo
mentoria y recursos.

Facilitar recursos y herramientas, proporcionar acceso a
capacitaciones, talleres, herramientas de autoevaluacion,
consultoria especializada (en caso necesario) y plataformas que
apoyen la visibilidad de los profesionales.

Promover el networking y la colaboracion, crear espacios y
oportunidades para que los miembros de la organizacion puedan
conectar, compartir conocimientos y amplificar sus redes, tanto
internas como externas.

Monitorear y evaluar el impacto, realizar seguimiento de la
progresion de la marca personal de los profesionales
participantes y medir el impacto tanto en los individuos como en
la reputacion general de la organizacion.

Gestionar la reputacion conjunta, actuar como un punto de
contacto y orientacion en caso de que la actividad de marca
personal de un individuo pueda tener repercusiones en la imagen
de la empresa, ofreciendo apoyo y directrices.

4.2. Métodos de formalizacion e integrantes

La formalizacion de este comité podria darse a través de una
resolucion interna o un comunicado oficial de la alta direccidn, lo que
le otorgaria el respaldo y la autoridad necesaria. Sus sesiones podrian
ser periddicas (mensuales o bimestrales), con agendas claras y actas
de acuerdos.

Los integrantes ideales serian,

Un representante de recursos humanos, quien aportaria el
conocimiento sobre el desarrollo de talento y la gestién de
personas.




« Un representante de marketing y comunicaciones, encargado
de la estrategia de marca de la organizacién y con expertise en
mensajes, visibilidad y reputacion.

« Un lider de negocio o de area estratégica, quien aportaria la
vision de negocio, las necesidades del mercado y la alineacion
con los objetivos organizacionales.

« Un "champion" de marca personal (interno), un profesional
dentro de la organizacion que ya ha desarrollado una marca
personal soliday pueda actuar como mentor o caso de éxito.

Este comité tendria autonomia para proponer estrategiasy acciones en
elmarco de sus funciones, articulandose con la gerencia generaly otras
areas como legal (para temas de privacidad de datos o uso de imagen)
o ti (para herramientas digitales). La eleccion de sus miembros podria
ser por designacion directa de la direccion o a través de un proceso de
invitacion basado en el perfil y la experiencia. Su formalizacién se
complementaria con la creacion de un manual de procedimientos o un
plan de trabajo anual que detalle sus objetivos y metas. Es importante
enfatizar que la participaciéon en los programas de marca personal
impulsados por este comité deberia ser, en la medida de lo posible,
voluntaria, para fomentar un compromiso genuino.
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5. Desarrollo de practicas clave parala
construccion de tu marca personal

Esta seccion constituye el corazén de la guia, detallando las practicas
esenciales para construir una marca personal profesional desde cero.
Cada practica se presenta con una estructura didactica que abarca
desde la introduccién hasta las advertencias clave, priorizando la
explicacion en parrafos para una comprension fluida.

5.1. Practica 1, exploracion y definicion del CORE de tu marca
personal

La primera piedra en la construccion de una marca personal auténtica
y duradera es el autoconocimiento profundo. Antes de poder
comunicar quién eres al mundo, debes tener una claridad absoluta




sobre tu esencia profesional y personal. Esta practica se enfoca en la
introspeccion y la reflexion para identificar tus valores fundamentales,
tus pasiones, tus habilidades distintivas y tu propdsito. Es un proceso
de autodescubrimiento que sentara las bases para todo lo que venga
después, asegurando que tu marca sea genuina y refleje tu verdadero
ser.

5.1.2. Descripcion detallada

Esta practica implica un analisis meticuloso de tus experiencias, tanto
profesionales como personales, para desenterrar aquellos elementos
que te hacen unico. No se trata solo de enumerar tus titulos o
funciones, sino de comprender qué te motiva, qué te diferencia y qué
tipo de impacto deseas generar. Al identificar tus valores, definiras el
marco ético de tu marca. Al reconocer tus pasiones, descubriras la
energia que te impulsara. Y al categorizar tus habilidades, tanto las
técnicas como las blandas, comprenderas el arsenal con el que
cuentas para aportar valor. Este proceso de exploracion culmina con la
articulacion de un propdsito claro, el "porqué" de tu marca, que actuara
como tu brujula en cada decision.

5.1.3. Actividades para realizar

« Analisis autobiografico profesional, escribe un breve relato de
tu trayectoria, destacando momentos clave, desafios superados,
logros significativos y las lecciones aprendidas. ldentifica
patrones en lo que te ha apasionadoyen lo que te has destacado.

« Inventario de fortalezas y debilidades (FODA personal),
elabora una lista exhaustiva de tus fortalezas (habilidades,
conocimientos, cualidades), debilidades (areas a mejorar),
oportunidades (tendencias, nichos) y amenazas (competencia,
cambios del mercado) en relacion con tus objetivos
profesionales. Es crucial ser honesto en esta autoevaluacion.

« Identificacion de valores fundamentales, reflexiona sobre qué
principios guian tus decisiones y acciones. Preguntate qué es
innegociable paratien elambito profesionaly personal. Ejemplos
podrian ser la integridad, la innovacion, el servicio, la
colaboracion, la excelencia.




« Clarificacion de pasiones e intereses, mas alla de tu trabajo
actual, ¢qué temas te entusiasman? ;qué actividades disfrutas
realizar, incluso si no te pagan por ellas? A menudo, nuestras
pasiones no remuneradas contienen la clave para nuestro
proposito.

« Declaracion de propodsito personal y profesional, con base en
todo lo anterior, redacta una declaracion concisa (una o dos
frases) que capture la razdon de ser de tu marca personal. Debe
expresar elimpacto que deseas teneren tucampo o en el mundo.
Por ejemplo, "mi propdsito es empoderar a profesionales a través
de la comunicacion estratégica para que puedan alcanzar su
maximo potencial y generar un impacto positivo en sus
organizaciones".

5.1.4. Consideraciones especiales

Este es un proceso introspectivo que puede tomar tiempo y requerir
varias revisiones. No te apresures. Sé brutalmente honesto contigo
mismo; la autenticidad es la base de una marca personal fuerte.
Considera la posibilidad de buscar la perspectiva de personas de
confianza (mentores, amigos, colegas) que puedan ofrecerte una vision
externa de tus fortalezas y como te perciben, siempre con una actitud
abierta a la critica constructiva. La humildad y la disposicion a aprender
son fundamentales en esta etapa.

5.1.5. Delegacion de tareas y roles

Si bien esta practica es fundamentalmente individual, puedes
considerar el apoyo de,

« Mentor o coach profesional, para guiar tus reflexiones y
ofrecerte herramientas o ejercicios de autoconocimiento.

« Amigos o colegas de confianza, para solicitar retroalimentacion
honesta sobre tus percepciones y ayudarte a identificar puntos
ciegos. Suroles el de un "espejo" constructivo.

5.1.6. Sistemas o herramientas sugeridas

« Cuaderno de reflexion personal, un espacio fisico o digital para
anotar tus pensamientos, ideas y respuestas a las preguntas de
introspeccion.




5.1.7.

5.1.9.

Plantillas de analisis FODA, existen numerosas plantillas online
o0 en software de productividad (anexo 2) para estructurar tu
analisis.

Tests de personalidad o fortalezas (opcional), herramientas
como Gallup Strengthsfinder, Myers-Briggs Type Indicator O Disc
pueden ofrecer perspectivas adicionales sobre tus talentos
naturales, aunque deben wusarse como guias, no como
sentencias definitivas.

Proceso especifico

. Semana 1-2, fase de recopilacion y reflexion, dedica sesiones

regulares a la escritura autobiografica y al inventario de
habilidades y valores. Utiliza el cuaderno de reflexiéon para
capturar todas tus ideas.

. Semana 3, fase de analisis y retroalimentacion, realiza el

analisis FODA. Si decides pedir feedback, hazlo de manera
estructurada con preguntas claras. Compara tu auto-percepcion
con la de los demas.

Semana 4, fase de sintesis y declaracion, con toda la
informacién recopilada, trabaja en laredaccion de tu declaracion
de propdsito y el resumen de tus valores y habilidades clave.
Refina hasta que te sientas completamente identificado.

Orientaciones y ejemplos practicos

Ejemplo de declaracion de propdsito, "mi propdsito es inspirar
y capacitar a emprendedores peruanos a través de estrategias de
marketing digital innovadoras, contribuyendo al crecimiento de la
economia localy a la creacion de negocios sostenibles."

Orientacion, no te detengas solo en las habilidades técnicas.
Piensa en tus habilidades blandas (comunicacion, liderazgo,
resolucion de problemas, empatia), a menudo son las que mas
diferencian.

Orientacion, sé especifico. En lugar de "soy bueno
comunicando", podrias decir "soy experto en traducir conceptos
técnicos complejos a un lenguaje accesible para audiencias no
técnicas".




5.1.10. Advertencias

« Evita la superficialidad, no te quedes solo en la superficie. Esta
practica requiere introspeccioén profunda y honestidad brutal.

« No te compares, tu marca es Unica. Compararte
constantemente con otros solo generara frustracion y te alejara
de tu autenticidad.

« Proceso iterativo, el autoconocimiento es un viaje, no un
destino. Tu propésito y tus valores pueden evolucionar, ytu marca
debe hacerlo con ellos. Revisa esta practica periodicamente.

5.2. Practica 2, construccion de tu narrativa y propuesta de valor
Unica

Una vez que has definido el "quién eres" en tu marca personal, el
siguiente paso crucial es articular el "qué comunicas". Esta practica se
enfoca en transformar tu autoconocimiento en una narrativa
convincente y una propuesta de valor Unica que resuene con tu
audiencia objetivo. Se trata de como empaquetas tu esencia, tus
habilidades y tu propdsito en un mensaje claro, diferenciado y
memorable que te posicione como la solucion ideal para las
necesidades de tu publico.

Esta practica implica crear un relato coherente sobre tu trayectoria,
tus logros, tus valores y tu visiéon. La narrativa debe ser mas que un
listado de tareas; debe evocar emociones, inspirar confianzay conectar
a un nivel mas profundo. Paralelamente, desarrollaras tu propuesta de
valor unica (PUV), que es una declaracion concisay poderosade lo que
ofreces, a quién, y como te diferencias de los demas. La PUV no solo
explica lo que haces, sino el beneficio que generasy larazon por la cual
eres la mejor opcion. Esta practica es fundamental porque es la que
traduce tu identidad en un mensaje actionable para tu audiencia.

5.2.3. Actividades a realizar

« Desarrollo de tu "elevator pitch" o discurso de ascensor, crea
una presentacion breve y contundente (aproximadamente 30-60
segundos) que resuma quién eres, qué haces, qué problema
resuelves y qué valor aportas. Debe serimpactante y memorable.
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« Formulacion de tu propuesta de valor unica (PUV), redacta una
o dos frases que articulen claramente, a) quién es tu audiencia
objetivo, b) qué problema resuelves o qué necesidad satisfaces,
c) qué solucidén ofreces, y d) qué te hace diferente o especial.

Ejemplo de estructura de PUV, "ayudo a [audiencia objetivo] a
[resolver problema/alcanzar objetivo] a través de [tu
solucion/metodologia], lo que resulta en [beneficio unico],
diferenciandome por [tu factor diferenciador]."

» Identificacion de tus palabras clave y temas de experticia,
determina las palabrasy frases por las que quieres ser conocido
en tu sector. Estas deben estar alineadas con tus habilidades, tu
propodsito y los intereses de tu audiencia. Estos temas seran la
base de tu contenido.

o Creacion de tu "storytelling" profesional, desarrolla historias
cortas y significativas sobre tus experiencias, desafios
superados, logrosy lecciones aprendidas. Las historias conectan
emocionalmente y hacen tu marca mas humanay memorable.

o Definicion de tu tono de voz y estilo de comunicacion, decide
coémo quieres sonar cuando te comunicas (formal, inspirador,
técnico, amigable, etc.). Esto debe ser coherente con tu
personalidad y tu audiencia.

5.2.4. Consideraciones especiales

Tu narrativa y PUV deben ser lo suficientemente flexibles para
adaptarse a diferentes contextos (conversacion informal, entrevista de
trabajo, presentacion de negocios) sin perder su esencia. Practica tu
"Elevator pitch" hasta que suene natural y convincente. Prioriza la
claridad y la concisidon; menos es mas cuando se trata de comunicar tu
valor. Asegurate de que tu PUV sea especifica, medible, alcanzable,
relevante y con un tiempo definido (Smart) en la medida de lo posible.

5.2.5. Delegacion de tareas y roles




Aunqgue la esencia de tu narrativa y PUV debe venir de ti, puedes
considerar,

5.2.6.

5.2.7.

1.

Copywriter o especialista en contenidos, si te cuesta articular
tus ideas por escrito, un profesional puede ayudarte a pulir tu
mensaje y hacerlo mas impactante.

Disenador grafico (para elementos visuales de la narrativa), si
planeas crear un logo personal, una paleta de colores o plantillas
para tus presentaciones, un disefador puede asegurar la
coherencia visual.

Sistemas o herramientas sugeridas

Herramientas de mapas mentales (Mindmeister, Xmind), para
organizar ideas y conectar conceptos relacionados con tu
historia y propuesta de valor.

Documentos de texto (Google Docs, Word), para redactar y
pulir tus diferentes versiones de la narrativay la PUV.

Plataformas de video (para practicar tu "Elevator Pitch"),
grabarte y verte puede ayudarte a mejorar tu lenguaje corporal y
tu tono de voz.

Proceso especifico

Semana 1-2, fase de borrador, redacta un primer borrador de tu
"elevator pitch", PUV, palabras clave y al menos tres historias
profesionales significativas. No te preocupes por la perfeccion,
solo por sacar las ideas.

. Semana 3, fase de refinamiento y feedback, comparte tus

borradores con amigos, colegas o0 mentores. Pide
retroalimentacion honesta sobre la claridad, la persuasion y la
autenticidad de tu mensaje. Ajusta segun sus comentarios.

. Semana 4, fase de pulido y preparacion, realiza los ajustes

finales. Practica tu "elevator pitch" en voz alta. Asegurate de que
tu narrativa sea coherente y facil de recordar. Prepara versiones
adaptadas para diferentes plataformas.




5.2.9. Orientaciones y ejemplos practicos

Ejemplo de storytelling, "durante mi tiempo como [puesto
anterior] en [empresa], nos enfrentamos al desafio de
[problema]. Con mi equipo, implementamos [solucién], lo que
resultd en [logro cuantificable, ej. Un aumento del 20% en la
eficiencia]. Esta experiencia me ensefid la importancia de
[leccion aprendida] y es lo que me impulsa hoy a [tu propdsito
actual]."

Orientacion, cada vez que interactues, piensa, ";como puedo
comunicar mivalor de la manera mas claray memorable?".

Orientacion, tu narrativa debe ser evolutiva. A medida que
adquieras nuevas experiencias y habilidades, actualiza tu historia
y tu puv.

5.2.10. Advertencias

Evita la jerga, no uses terminologia técnica que tu audiencia no
entienda. Tu mensaje debe ser universalmente comprensible.

No vendas, resuelve, tu marca personal no es solo sobre lo que
vendes (ya sea un servicio o tu empleabilidad), sino sobre los
problemas que resuelves y el valor que aportas. Enfécate en el
beneficio para el otro.

Consistencia es clave, una vez definida, tu narrativa y puv deben
mantenerse consistentes en todas tus comunicaciones vy
plataformas. La inconsistencia genera confusién y resta
credibilidad.

5.3. Practica 3. estrategia de visibilidad y presencia digital efectiva

Habiendo definido quién eresy qué comunicas, el siguiente paso légico
es asegurar que tu mensaje llegue a la audiencia correcta. Esta practica
se centra en desarrollar una estrategia de visibilidad y presencia
digital efectiva, que te permita construir y mantener una presencia
online coherente y relevante. En el contexto actual de Perud, donde la
conectividad y el uso de plataformas digitales son crecientes, una
estrategia digital bien definida es indispensable para amplificar tu
marca personaly generar oportunidades.




Esta practica abarca la seleccion de los canales digitales mas
apropiados para tu marca (Linkedin, Twitter, un blog personal, etc.), la
optimizacion de tus perfiles, y la planificacion y ejecucién de una
estrategia de contenidos. No se trata de estar en todas partes, sino de
estar estratégicamente donde tu audiencia se encuentra y donde
puedes aportar el mayor valor. Implica no solo publicar, sino
interactuar, escuchar y adaptar tu contenido a las dinamicas de cada
plataforma, siempre manteniendo la coherencia de tu mensaje. La
optimizacion seo de tu nombre y contenido también juega un papel
crucial para ser encontrado facilmente.

5.3.3. Actividades

« Seleccion estratégica de plataformas digitales, identifica
donde reside tu audiencia objetivo y qué plataformas
profesionales son mas relevantes para tu sector. Para
profesionales LinkedIn es casi siempre fundamental, pero otras
como Twitter para opinion, Instagram para contenido visual o un
blog personal para profundidad, pueden ser pertinentes.

« Optimizacion de perfiles online, asegura que todos tus perfiles
(Linkedin, Xing, Instagram Profesional, Etc.) Tengan una foto de
perfil profesional, una biografia clara y concisa (alineada con tu
PUV), y destaquen tus habilidades y logros clave. Utiliza palabras
clave relevantes en tu descripcion.

« Desarrollo de un plan de contenidos, crea un calendario
editorial que detalle los temas a tratar, el formato (articulo, video,
infografia), la plataforma de publicacién y la frecuencia. El
contenido debe ser relevante para tu audiencia y mostrar tu
expertise.

« Creacion y curacion de contenidos, publica contenido original
que demuestre tu conocimiento y perspectiva. Ademas,
comparte y comenta contenido de otros lideres de opinidn en tu
sector, afnadiendo siempre tu propia vision.

o Interaccion y construccion de comunidad, no te limites a
publicar. Responde comentarios, participa en debates, y haz
preguntas para fomentar la conversacion. Conecta con otros
profesionales y sé proactivo en construir relaciones online.




5.3.4.

Monitoreo de tu presencia digital, realiza busquedas periédicas
de tu nombre en motores de busqueda y redes sociales para
asegurarte de que la informacidn que aparece es coherente con
tu marca. Configura alertas de google para tu nombre.

Consideraciones especiales

La calidad sobre la cantidad es fundamental. Es preferible publicar
menos, pero que el contenido sea de alto valor. Mantén un equilibrio
entre contenido profesional y toques personales que te humanicen,
siempre respetando los limites de tu marca. La constancia es clave; la
visibilidad se construye con el tiempo y la publicacidn regular. Adapta
tu contenido al formato de cada plataforma (texto para Linkedin,
imagenes para Instagram, videos cortos para TikTok, etc.).

5.3.5.

5.3.6.

Delegacion de tareas y roles

Community manager o asistente virtual, si tienes una agenda
muy apretada, un profesional puede ayudarte con la
programacion de publicaciones, la moderacion de comentariosy
la investigacion de temas.

Disenador grafico/editor de video, para crear contenido
visualmente atractivo y profesional que complemente tus
mensajes.

Fotografo profesional, para una foto de perfil y otras imagenes
que proyecten profesionalismoy cercania.

Sistemas o herramientas sugeridas

Herramientas de gestion de redes sociales (Buffer, Hootsuite),
para programar publicaciones y analizar el rendimiento.

Herramientas de diseno grafico (Canva, Adobe Express), para
crearimagenesy videos de forma sencilla y profesional.

Google alerts, para monitorear menciones de tu nhombre o de
temas relacionados con tu expertise.

Linkedin analytics/otras analiticas de redes sociales, para
entender qué contenido funciona mejor y cuando tu audiencia
esta mas activa.
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5.3.7.

1.

5.3.9.

Proceso especifico

Semana 1-2, auditoria y planificacion, realiza una auditoria de
tu presencia digital actual. Selecciona tus plataformas clave y
desarrolla tu plan de contenidos para el primer mes.

. Semana 3-4, optimizacion y lanzamiento, optimiza todos tus

perfiles online. Comienza a implementar tu plan de contenidos,
publicando de forma consistente y monitoreando las primeras
interacciones.

. Continuo, iteracion y adaptacion, revisa mensualmente tus

analiticas. ldentifica qué tipo de contenido genera mayor
engagement y ajusta tu estrategia en consecuencia. Mantente al
dia con las nuevas funcionalidades de las plataformas.

Orientaciones y ejemplos practicos

Ejemplo de post en linkedin, " ¢sabias que el 70% de las
empresas peruanas aun no tienen una estrategia de
ciberseguridad robusta? En mi ultimo articulo en [enlace a tu
blog], analizo los 3 pasos clave para blindar tu negocio digital en
el entorno actual. #ciberseguridad #negociosperu
#transformaciondigital"

Orientacion, utiliza un lenguaje cercano y relevante para la
realidad peruana. Menciona casos de éxito locales o desafios
comunes.

Orientacion, no temas a mostrar tu personalidad, siempre que
sea profesional. Un toque de humor o una anécdota personal
pueden hacer tu contenido mas atractivo.

Orientacion, participa en grupos de linkedin relevantes para tu
sector. En perud, hay grupos sobre marketing digital, tecnologia,
recursos humanos, etc.

5.3.10. Advertencias

Cuidado con la sobreexposicion, no satures a tu audiencia con
demasiadas publicaciones. Busca un equilibrio entre la
visibilidad y el valor que aportas.




- Diferencia lo personal de lo profesional, aunque tu marca
personal incluye elementos de tu identidad, es vital establecer
limites claros entre tu vida personaly tu presencia profesional en
linea para evitar comprometer tu imagen.

o« Atencion a los comentarios negativos, no ignores los
comentarios negativos. Respdéndelos de manera profesional,
empatica y constructiva. Una buena gestion de una critica puede
incluso fortalecer tu reputacion.

« Vigilancia constante, el mundo digital cambia rapidamente. Lo
que funciona hoy puede no funcionar manana. Mantente
actualizado sobre las tendencias y las mejores practicas.

5.4. Practica 4. Gestion de la reputacion y el networking estratégico

La construccion de una marca personal no termina con la publicacion
de contenido; se consolida a través de la gestion activa de tu
reputaciony el desarrollo de un networking estratégico. Esta practica
se enfoca en cOmo mantienes una percepcion positiva de tumarcaa lo
largo del tiempo y coémo cultivas relaciones significativas que
amplifiquen tu alcance y generen nuevas oportunidades. Es el cuidado
continuo de la huella que dejas en los demas, tanto en el ambito online
como en las interacciones cara a cara.

La gestion de la reputacion implica monitorear constantemente como
te perciben, responder adecuadamente a cualquier feedback (positivo
0 negativo) y asegurar que tus accionesy palabras refuercen la narrativa
de tu marca. Esto va de la mano con el networking estratégico, que no
se trata de coleccionar contactos, sino de construir relaciones de valor
mutuo. Implica escuchar activamente, ofrecer ayuda antes de pedirla,
y mantener el contacto de forma genuina. Esta practica es un ciclo
continuo de construccion de confianza, reciprocidad y mantenimiento
de relaciones a largo plazo. En el contexto peruano, donde las redes de
confianzay el boca a boca son muy valorados, este aspecto es crucial.

5.4.3. Actividades

« Monitoreo activo de la reputacion online, realiza busquedas
periddicas de tu nombre en Google, Linkedin, y otras plataformas




relevantes. Configura alertas para recibir notificaciones de
cualquier mencion de tu nombre. Utiliza herramientas gratuitas
como Google Alerts.

« Gestion de feedback y resenas, responde a todos los
comentarios, mensajes y resenas, tanto positivos como
negativos, de manera profesional y oportuna. Agradece los
elogios y aborda las criticas de forma constructiva, buscando
soluciones si es necesario.

o Participacion en eventos de networking (online y offline),
asiste a conferencias, talleres, webinars y reuniones de
asociaciones profesionales relevantes para tu sector en Peru. En
estos espacios, la interaccion directa es fundamental.

« Cultivo de relaciones significativas, enfocate en la calidad de
tus conexiones. Conoce a las personas, entiende sus
necesidades y busca formas genuinas de ayudarlas. No te
acerques solo cuando necesites algo.

o« Ofrecer valor a tu red, comparte recursos, ideas, Yy
oportunidades con tus contactos. Presenta a personas que
puedan beneficiarse de conectarse entre si. Lareciprocidad es el
corazoén del networking.

« Mantener el contacto, realiza un seguimiento periddico con tus
contactos. Un correo electréonico, un mensaje de LinkedIn o un
café pueden ser suficientes para mantener viva la relacion.

« Desarrollo de habilidades de comunicacion interpersonal,
mejora tu escucha activa, tu empatia y tu capacidad para iniciar
y mantener conversaciones significativas en diversos contextos.

5.4.4. Consideraciones especiales

La reputacion se construye gota a gotay se puede perder en un instante.
Sé consciente de cada interaccion, ya sea un correo electrénico, un
comentario en redes sociales o una conversacion presencial. El
networking debe ser una actividad constante, no algo que haces solo
cuando buscas trabajo o un cliente. La autenticidad es crucial; la gente
percibe cuando una conexion es forzada o interesada. En perd, las
relaciones personalesy la confianza son muy valoradas en los negocios




y en el ambito profesional; el "conocido" o "contacto" puede abrir
muchas puertas.

5.4.5.

Delegacion de tareas y roles

Si bien la gestién de la reputacion y el networking son actividades muy
personales, puedes considerar,

5.4.6.

5.4.7.

Asistente virtual, para gestionar tu agenda de networking,
recordatorios de seguimiento o para ayudarte a buscar eventos
relevantes.

Consultor de relaciones publicas (para casos especificos), si
te enfrentas a una crisis de reputaciéon o necesitas apoyo
estratégico para un posicionamiento de alto nivel.

Sistemas o herramientas sugeridas

CRM personal (customer relationship management) sencillo,
para organizar tus contactos, registrar conversaciones vy
programar seguimientos (ej., un simple archivo excel, hubspot
crm gratuito, notion).

Linkedin sales navigator o premium, para identificary conectar
con profesionales especificos de tu interés.

Plataformas de eventos (Eventbrite, Meetup), para encontrar
eventos de networking y profesionales en tu ciudad o sector.

Herramientas de monitoreo de redes sociales (Brandwatch,
Hootsuite Insights - versiones de pago), para un monitoreo mas
avanzado de menciones y sentimientos hacia tu marca.

Proceso especifico

. Semana 1-2, auditoria de reputacion y plan de networking,

realiza una auditoria exhaustiva de tu reputacion online.
Identifica 5-10 personas clave con las que te gustaria conectary
define un planinicial para abordarlas.

. Semana 3-4, inicio de interacciones y seguimiento, empieza a

implementar tu plan de networking, asistiendo a eventos y
enviando mensajes personalizados. Responde activamente a los
comentarios en tus plataformas.




3. Continuo, cultivo de relaciones y monitoreo, mantén un
monitoreo constante de tu reputacion. Programa seguimientos
periddicos con tus contactos clave. Prioriza las interacciones de
valor antes que la cantidad de conexiones.

5.4.9. Orientaciones y ejemplos practicos

Ejemplo de mensaje de networking en linkedin, "hola [nombre
del contacto], he estado siguiendo tu trabajo en [menciona un
proyecto o publicacion especifica] y me parece muy interesante
tu perspectiva sobre [tema]. Me gustaria mucho poder conectary
quizas conversar brevemente en el futuro sobre [tema en comun].
jsaludos!"

Orientacion, en eventos presenciales, sé proactivo al iniciar
conversaciones, pero también un buen oyente. No te limites a
entregar tarjetas de presentacion.

Orientacion, si alguien te refiere a un contacto, agradece la
referenciay hazle saber el resultado de la conexion.

Orientacion, en Perd, es comuniniciar una conversacion con una
pregunta sobre el tiempo, el trafico o algun evento de actualidad
antes de ir directo al grano.

5.4.10. Advertencias

Evita el "networking de coleccion", no se trata de cuantos
contactos tienes, sino de la calidad de tus relaciones y el valor
que generas.

No pidas demasiado al principio, construye confianza y
reciprocidad antes de solicitar favores o pedir oportunidades.

No te obsesiones con los numeros, si bien las métricas de
visibilidad son importantes, la reputacion y las relaciones se
construyen en base a la calidad, no solo a la cantidad.

Manejo de criticas, si recibes una critica, tdmala como una
oportunidad para aprender. Responde <con calma vy
profesionalismo, sin entrar en confrontaciones. A veces, la mejor
respuesta es una disculpa sinceray un plan de accion.

w



6. Glosario de siglas y acronimos

CRM (customer relationship management) - gestion de
relaciones con el cliente. Software o estrategia para gestionar
interacciones con clientes actuales y potenciales.

CV (curriculum vitae) - documento que resume la experiencia
laboral, la educaciény las habilidades de una persona.

DISC (dominance, influence, steadiness, conscientiousness) -
marco de evaluacion del comportamiento que describe como los
individuos interactlan con su entorno.

FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas) -
herramienta de planificacion estratégica para analizar la
situacion actual de una persona u organizacion.

Google alerts, servicio gratuito de google que notifica a los
usuarios cuando se detecta contenido nuevo relacionado con
términos de busqueda especificos.

Ikigai, concepto japonés que se refiere a "la razén de ser" o "la
razon por la que te levantas por la manana", buscando la
interseccion entre lo que amas, en lo que eres bueno, lo que el
mundo necesitay por lo que te pueden pagar.

Linkedin, red social profesional enfocada en el networking y la
busqueda de empleo.

PUV (propuesta de valor unica) - declaracion concisa que explica
por qué un producto o servicio (0 una persona) es superior y el
valor que ofrece.

Seo (Search Engine Optimization) - optimizacién para motores de
busqueda. Conjunto de técnicas para mejorar la visibilidad de un
sitio web en los resultados organicos de los buscadores.

Smart (Specific, Measurable, Achievable, Relevant, Time-Bound)
- criterios para establecer objetivos claros y alcanzables
(especificos, medibles, alcanzables, relevantes, con un plazo de
tiempo).

RRHH (recursos humanos) - departamento o area encargada de
la gestion del capital humano en una organizacion.




Anexo 1.

Plantilla para la definicion de propdsito y valores personales

Esta plantilla te guiara en el proceso de reflexion y articulacion de tu
propdsito y los valores que guian tu vida profesional.

Declaracion de propdsito personal y profesional

o ¢cual es la razon fundamental de mi existencia profesional?
(piensa mas alla de lo que haces, enfocate en el impacto que
quieres generar).

o Mipropdsito es...

e ¢aquién quieroimpactar o servir?
o Deseoimpactara...

o ¢qué valor especifico deseo aportar?
o Quiero aportarelvalor de...

Mis 5 valores fundamentales (elige los que resuenen mas contigoy
explicalos brevemente),

1. Valor 1, [ej. Integridad] - lo demuestro al...

2. Valor 2, [ej. Innovacion] - lo demuestro al...

3. Valor 3, [ej. Colaboracion] - lo demuestro al...
4. Valor 4, [ej. Excelencia] - lo demuestro al...
5

. Valor 5, [ej. Servicio] - lo demuestro al...



Anexo 2

Modelo de analisis FODA para marca personal

Utiliza este formato para realizar un autoanalisis de tus fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas en relaciéon con tu marca

personal.

Fortalezas (internas, positivas)

Oportunidades (externas, positivas)

Habilidades técnicas distintivas

Tendencias del mercado favorables

Habilidades blandas destacadas
(comunicacion, liderazgo)

Nuevos nichos de mercado o demandas de
expertise

Experiencia relevante en el sector

Falta de competencia en tu area de
diferenciacioén

Red de contactos sélida

Tecnologias emergentes que puedes
aprovechar

Reconocimientos o certificaciones

Programas de desarrollo profesional o becas
disponibles

Debilidades (internas, negativas)

Amenazas (externas, negativas)

Falta de visibilidad online

Alta competencia en tu sector o nicho

Habilidades o conocimientos
desactualizados

Cambios econémicos o politicos que afectan
tu industria

Poca claridad en mi propuesta de valor

Tecnologias disruptivas que hacen obsoletas
tus habilidades

Dificultad para hacer networking

Crisis de reputacion (personal o sectorial)

Falta de confianza en mi misma/o

Percepcidn negativa del sector o de la
profesidn en la sociedad peruana




Anexo 3

Ejemplo de cronograma de publicacion de contenido

Este es un ejemplo de cémo podrias estructurar tu plan de contenidos
semanal para una estrategia de visibilidad online. Adapta las
plataformasy frecuencia segun tu audiencia y capacidad.

Dia de la Plataforma Tipo de Notas / temas
semana principal contenido







