Gula: Constru%/e las
bases de tu
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Para construir una marca personal etectiva, es crucial tener un objetivo
claro y un plan para alcanzarlo. Este documento te guiara a travées de los
0as0OsS esenciales para crear una marca personal gue resuene tanto
contigo como con tu audiencia.

Evita errores comunes en branding personal

Muchas veces, se comete el error de entocar la marca personal solo en
UNO MIsSMO O en |0 que gqueremos que los clientes perciban. Sin embargo,
una marca solida requiere un enfogue mas equilibrado y auténtico.
Desarrolla un plan de branding efectivo

Un plan de branding bien estructurado es fundamental para posicionar vy
construir tu marca, ya sea desde cero o para un rebranding. Este plan debe

iNcluir varios elementos clave:

- Objetivo de marca: Define el propdsito y los objetivos de tu marca,
alineandolos con tus metas de negocio.

. Audiencia objetiva: Conoce a tu publico a fondo, incluyendo aspectos
demograticos y psicograficos.

- Misiodn, valores y ventajas: Establece por qué tu marca es unica y por
que los consumidores deberian elegirte.
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Construyendo una marca auténtica y atractiva

—s vital crear una marca que refleje tus valores y atraiga a tus clientes
ootenciales. La autenticidad es clave. kEvita crear una marca basada solo en

expectativas del cliente o en una representacion inexacta de ti mismo.

Metodologia CONEXION

YO-CLIENTE

Para encontrar el equilibrio entre tus valores y las necesidades de tus

clientes, utiliza la metodo

conocimiento profundo ¢

ogia CONEXION YO-CLIENTE.
e ti mismo y de tu cliente idea

en comun para construir tu marca personal.

—sta se basa en un

. buscando puntos

Con estas pautas, podras sentar las bases de una marca personal solida y
coherente, gue resuene tanto contigo como con tu audiencia. La clave esta
en la autenticidad vy el equilibrio entre tus valores y las necesidades de tu
cliente.
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EJERCICIO DE INTROSPECCION

Busca el momento del dia en que te sientas mas relajado, creativo y con
ganas de pensar, porque este ejercicio requiere de mucha
concentracion. Solo tendras que contestar a unas pocas preguntas, pero
las respuestas deberan ser reales y tendras que encontrarlas en ti mismo.

cQuién eres?

. Queé caracteristicas tienes?
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EJERCICIO DE INTROSPECCION

. Que valores te definen?

. Queé servicios/productos ofreces?

cComo lo haces?
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EJERCICIO DE INTROSPECCION

SPor queé quieres crear una marca personal?

cQue te hace diferente al resto de competidores?

LML

6/12



DEFINE TU CLIENTE IDEAL

Este ejercicio esta disenado para guiarte en el descubrimiento profundo
de quién es realmente tu cliente ideal.

Al comprender a fondo a la persona a la que deseas servir, podras afinar
tu estrategia de marketing, mejorar la relevancia de tu producto o
servicio y comunicarte de manera mas efectiva. Esta es una inversion en
la creacion de conexiones significativas y duraderas con aquellos a

quienes deseas servir.

cQuién es tu cliente ideal?

. Queé caracteristicas tiene?
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DEFINE TU CLIENTE IDEAL

cQue le interesa?

. Queé problemas tiene y desea solventar?

. Qué necesidades tiene y desea cubrir?
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DEFINE TU CLIENTE IDEAL

cQue deseos tiene?

cQueé quiere y qué no quiere?

cCuales son sus valores? ;Que valora y quée no valora?
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METODOLOGIA CONEXION YO - CLIENTE

Aplica la metodologia CONEXION YO - CLIENTE
Ahora ha llegado el momento de encajar lo que tu eres con lo que el
cliente busca para crear una marca personal con sentido que cumpla con

su principal objetivo: servir de nexo de union entre tu y tu cliente.

Analiza cuales son los puntos en comun entre tu cliente y tu.

Piensa si hay algo que el cliente valore especialmente y que de alguna
manera pueda hacerte mejorar. Luego preguntate: ¢Quieres hacerlo?
¢ Puedes hacerlo?

Plasma toda esta informacion en un documento definitivo y visualmente
atractivo. Puedes utilizar la siguiente plantilla.
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CONECTA CON TUS CLIENTES

YO SOY..

MI CLIENTE ES...

MI ESTRATEGIA DE MARCA PERSONAL DEBE SER...
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Ahora posees un conocimiento mas profundo y estrategico sobre a quien
estas sirviendo, lo cual es un activo invaluable en tu negocio. Con esta
informacion, estas mejor equipado para tomar decisiones informadas,
crear mensajes de marketing resonantes vy desarrollar ofertas que
verdaderamente satistagan las necesidades y deseos de tus clientes.

Recuerda que este perfil es una guia viva, que puede y debe evolucionar a
medida que tu negocio crece y aprendes mas sobre tu audiencia. Te
animo a revisar y actualizar este pertil periodicamente para asegurarte de
que tus estrategias sigan siendo relevantes y efectivas.
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