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Evolución  
sociedad/economías 

Tiempo 

Autodeterminación 
Conocimiento 

Industrial 
Hiper-Industrial 

Agricultura 

Fuente : Modificación sobre Tabla de F. Gómez-Pallete, “Evolución de las Organizaciones” 
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El futuro del trabajo 

• Trabajar para una compañía hasta la jubilación 

• Con los mismos compañeros prácticamente 

• En una misma ciudad 

• En una tarea constante 

• ¡Olvidadlo! 
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Nuevo trabajo 

• Si todo el mundo tiene acceso al conocimiento, la 
responsabilidad de aprender será de cada uno 

• Crearte un trabajo a tu medida. 40% del total 
• Especialización vs experiencia 
• Mucha especialización vs fácilmente sustitutivos 
• Individual y en equipo. Trabajo colaborativo 
• Para varias empresas 
• Trabajo ≠x dinero =x significado 
• Desde casa y/o en el extranjero 
• Servicios transversales 
• Estudios para puestos disponibles 
• Sólo las pymes crean empleo 
• ¿Pensiones? 
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La aproximación adecuada… 



© Taller de Clientes, S.L. 2012 

Horizonte temporal 
laboral 

25                           35                           45                             55                        65 
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Modelo de negocio 

PV 
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Marketing Personal 

• Proceso básico del Marketing Personal: 
 
– Objetivos personales-Personalidad-Conocimiento-

Intuición-Preferencias-Comodidad-Mercado- Aversión a la 

Movilidad 

– Posicionamiento 

– Marketing Mix 

– Activación 
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Imagen que el consumidor tiene de una marca / producto 
/ empresa, en torno a las siguientes posibles 
dimensiones: 

 
– Características producto/servicio 
– Beneficios frente a competidores 
– Relación calidad-precio 
– Símbolos culturales 
 

Posicionamiento 
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¿Cómo se recorre el Camino de 
Santiago? 

• Con un objetivo claro, un propósito 
 

• Ruta planificada 
 

• Instrumentos 
 

• Mentalidad: “Morir cien veces, rendirnos, 
nunca” 
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 Borgias de Xàtiva 
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La fuerza de la visión: 
 Aníbal Barca 

• “Si hay caminos, los encontraremos. Si no 
existen, los abriremos.” 

http://es.wikipedia.org/wiki/Archivo:Comic_History_of_Rome_Table_06_Hannibal_whilst_even_yet_a_child_swears_eternal_hatred_to_the_Romans.jpg�
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Marketing Personal 

• ¿Qué será en este caso el producto? 

 
– Contenido. Conocimientos 

– Storytelling. El LNV 

– Análisis por Competencias 

– Formación 

– Prácticas 

– El aprendizaje y la experiencia 
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Marketing Personal 

• ¿Qué será en este caso el precio? 

 
– Salario 

– Otras remuneraciones (en especie, horario, etc.) 

– Otras recompensas que no cotizan 

– Precio servicio 

– Aporta significado, sentido 
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Marketing Personal 

• ¿Qué son en este caso los canales de 
distribución? 

 
– Networking 

– Herramientas 2.0 

– Notoriedad/Reputación 
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Marketing Personal 

• ¿Qué será en este caso la comunicación? 

 
– Marca personal 

• Elegir bien los nombres y símbolos 

• Llenar ese contenedor de forma gestionada 

– Networking 

– Herramientas 2.0 
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Marca personal 
Imagen 

http://www.josemariamanzanares.com/Default.aspx�
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Habilidades 

• Comunicación no verbal 

• Saber preguntar 

• Saber tomar decisiones 

• Dominar el Storytelling 

• Pensamiento crítico 

• Pensamiento apreciativo 
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José Antonio Marina 

“Somos inteligencias emocionales. Sistemas 
biológicos cargados de Información. Nada nos 
interesa más que los sentimientos, porque en 
ellos consiste la felicidad o la desdicha” 
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Rafael Muñoz 

• Iguala la marca de Michael Phelps con la que 
ganó el oro en los Juegos Olímpicos de Pekín 
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Parte 2 
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Nº de Durban 
Ley de Girard 

 

• Ley 250 contactos 

• Joe Girard 

• Record venta automóviles 

 

 

• 147,8 es el número promedio de relaciones sociales estables 
en un ser humano… 

• … podría indicar el límite de personas que pueden llegar a 
formar un grupo orgánico estable sin una estructura de 
autoridad piramidal 
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Comunidades 

• Los grupos, redes y organizaciones son tales 
en la medida que comparten ciertas cosas y 
se producen interacciones de algún tipo. 
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El Cluetrain Manifesto 

• El tren de las pistas (clue train) se detuvo allí cuatro veces al día durante 
diez años y ellos nunca aceptaron una entrega 

 
Veterano de una firma que caía en picado de la lista de 500 de la revista Fortune 

 

Rick Levine, Christopher Locke, Doc Searls y 
David Weinberger 
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Los mercados son 
conversaciones 

• Los mercados son conversaciones + 

• Las organizaciones son conversaciones + 

• Los seres humanos se constituyen y crean su mundo 
en el lenguaje, en conversaciones (F.Flores) = 

                   Administrar es conversar  

• Función: la coordinación de acciones colectivas en las 
organizaciones y la flexibilidad para explorar nuevas 
posibilidades de acción. Colaborar, compartir, 
aprender, innovar, etc. 
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Buzz, WOM y Viral 
 Marketing 

• El WOM no es un hermano del Buzz marketing, sino que es su Padre 
 

• No se pueden comparar, pues no están al mismo nivel. Wom marketing es un paradigma global, 
mientras que Buzz marketing es más bien una técnica o un enfoque 

  
• Los objetivos pueden ser distintos… Buzz marketing se queda en Notoriedad, ruido. El WOM 

marketing puede querer ir más allá, como por ejemplo, análisis de los ejes de las conversaciones, 
jerarquía de las fuentes, etc.  
 

• Internet, sobre todo en su evolución 2.0 ha conseguido que ambos se desarrollen y crezcan de 
manera exponencial, permitiendo además una medición, dentro de lo cabe, posible y 
recomendable 
 

• Una campaña de Buzz marketing puede generar recomendaciones, pero principalmente el efecto 
que va a conseguir es un “¿Te has enterado de…?”  
 

• Los límites conceptuales son muy pequeños, pues hablar de buzz es hablar de WOM (porque 
forma parte de éste). Lo mismo pasa con otros conceptos como marketing viral, influential 
marketing, etc.  
 

• Lo importante de todo esto es comprender el origen, desarrollo y evolución de esta forma de 
entender el marketing, más que dilucidar sobre si nuestra campaña es buzz marketing o 
marketing de boca a oído.  
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Herramientas Web 2.0 

• Son aquellas surgidas de la web 2.0 o "Web Social" que 

nos permiten dejar de ser un receptor de comunicación y 

pasar a tener la oportunidad de crear y compartir 

información y opiniones con los demás usuarios de 

internet. Las tecnologías Web 2.0 pueden cambiar 

profundamente nuestra manera de trabajar e interactuar 

con compañeros y clientes en cualquier tipo de 

organización, incluidas las empresas 
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Brian Solis 
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Parte 3 
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Networking 

• Networking: ampliar el círculo de conocidos, fortalecer esas 

relaciones, ayudar para ser ayudado, es algo que los buenos 

gestores hacen todos los días. Algunos más y mejor, unos de forma 

natural y otros con entrenamiento, unos de forma tradicional y 

otros, además, con la ayuda de las nuevas tecnologías: usando 

profesionalmente charlas y foros, manteniendo blogs y sitios 

personales, o usando móviles y mensajes cortos, entre otros 
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Figuras clave 

 
• Influenciador : toda la persona que declina la información a favor o 

en contra, o bien aporta algún tipo de información 
 

• Hub: persona con un gran número de relaciones 
 

• Prescriptor : es un influenciador con argumento de autoridad 
(médicos,...) no tiene por qué saber objetivamente del tema, sino 
que se intuya que sabe. Los demás le reconocen la autoridad y la 
experiencia necesaria para recomendar 
 

• Los hay físicos y on line 
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Influenciadores 

• 10% de la población 
• Activador/duplicador de B/O online y off line 
• En algunos mercados son el 1,5% 
• Anticipadores de tendencias 
• Agentes del cambio 
• Bien conectados 
• Actualizados 
• Implicado en cantidad de actividades 
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Modelo en dos pasos 

Emisores de 
opinión 

Receptores de 
opinión 

Información 

Influencia Influencia 
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Networking efectivo 
 1) El peor momento para comenzar a hacer Networking es cuando se necesita 

algo. El mejor momento para expandir su círculo son oportunidades tales como un 
nuevo proyecto, una actividad formativa o una reunión 
 
2) Para que una red sea viable, debe ser visible y accesible 
 
3) Generar espacios de afinidad con las personas con las cuales se comparten 
valores, objetivos y creencias. Ser generoso con el tiempo y la buena voluntad. 
Éstos son recursos renovables 
 
4) Desarrollar contactos y convertirlos en relaciones fructíferas interesándose 
primero por el otro. Primero el respeto, el conocimiento mutuo, la aportación de 
valor y la confianza. Luego, los negocios. Realizar acciones sin esperar nada a 
cambio 
 
5) Apoyar y brindar ayuda a las personas de la red 
 
6) Incluir en la red a personas con diferentes backgrounds, experiencias, estilos y 
habilidades 
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Networking efectivo 
 

7) Buscar experiencias de otros para cubrir los "gaps" de habilidades propias 
 
8) Apoyar otras iniciativas que puedan requerir de la propia experiencia 

 
9) Identificar "bridgers“, “hubs” e "influencers", aquellas personas con la habilidad 
innata de conectar grupos diferentes y que disfrutan en presentar a distintas 
personas 
 
Estos conocen mucha gente, no sólo de su entorno sino de diversos ámbitos. Son 
muy sociables y vitales para toda la red de relaciones. 

 Sin temores, miedos ni vergüenzas inútiles, con perseverancia, pero sin agresividad 
 
Los "influencers" son aquellos que ejercen una influencia tal que las cosas se 
realizan mediante la intervención de su conocimiento, reputación o habilidad 
 
10) Mantener viva la red interna y externa. Cuidar la red como un bien preciado y 
alimentarla para que sea útil a sus miembros y manteniendo contacto frecuente 
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Clave 

   Contenido,  

Networking  

 y Alcance 

Conversaciones 

Comunidad 
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Ampliando la red 

1 
4 

3 

2 

3 

2 

4 

4 

4 

3 

4 
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A quién seguir… 

• Expertos 
• Consultoras 
• Centros de investigación 
• Periódicos y revistas 
• Universidades 
• Escuelas de negocios 
• Líderes de opinión 
• Bloggers 
• Curadores de información 
• Hubs 
• Networking físico y 2.0 
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Red de contactos 
• Amigos 

• Compañeros 

• Profesores 

• Colegiados COEV 

• Otras asociaciones, foros, etc. 

• Compañeros de cursos formación 

• Asistentes a eventos 

• Compañeros de trabajo 

• “Amigos” en la Red 

• Usuarios de tus contenidos 



1.-…………… 
2.-…………… 
3.-…………... 
4.-…………... 
5.-…………... 
6.- 
7.- 
8.- 
9.- 
10.- 
11.- 
12.- 
13.- 
14.- 
15.- 
16.- 
17.- 
18.- 
29.- 
20.- 
21.- 
…n 

Entidades 

Contactos Relaciones 
(fuertes/débiles) 

Relaciones entre otros Nombres 
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Prueba del “9” 

• Qué dice Google de ti 

• Cuidado con las imágenes 

• Filtrar la información que recibes y emites 

• Varios perfiles 
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Lo que piensan de ti… 

• Visibilidad 

• Notoriedad 

• Reputación 
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Reputación 

• Fijarse un objetivo para construirla. Después 
vendrá el cómo, el dónde y el por qué de las 
acciones orientadas al Personal Branding: 
– Valores 
– Identidad 
– Participación en redes sociales 
– Blog personal 
– Contenidos 
– Reputación 
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Reputación online 

• Influencia 
• Huella social 
• Menciones 
• Herramientas: 

– Alertas de Google 
– Social Mention 
– Review Pro 
– Klout 
– Peer Index 
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Parte 4 
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Generación de 
Conexiones 
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Facebook 
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Primeros contactos 

• Amigos, buscando reciprocidad, sin pasarse a: 

• Conocidos, familia, amigos, clientes, proveedores, 

consultores, profesores, personas de reconocido prestigio en 

un sector/ciudad, personas con viajes frecuentes, los 

contactos diarios  

• “Me gusta” con Marcas, asociaciones, otras entidades 

• Los que los sistemas te sugieren 

• Toques 

• De otros, competidores o no 
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Facebook 
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Fb - Página 
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Fb - Página 
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Fb - Página 
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Fb - Página 
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Twitter 

• Aumento seguidores: 
– Buen contenido 
– A quién seguir? 
– Listas 
– Rankings (favoritos, RT, FF, etc.) 
– Categorías 
– #’s 
– Personalidades reconocido prestigio 
– Competidores 
– Búsquedas geográficas 
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Twitter 
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Twitter 
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Twitter 
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LinkedIn 
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LinkedIn 
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LinkedIn 
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Ej. Conversaciones  

• Resumen de la feria de…tendencias a cambio de registro 

• Promoción/Concurso a cambio de tweet 

• Blog sobre el tema en cuestión 

• Eventos, descargas documentos y/o libros 

• Curso sobre la cuestión 

• Campaña email con contenido de valor 

• Promoción por geolocalización 

• Felicitar fecha (cumpleaños, Navidad, etc.) 

• Demostración- degustación productos, catas, edumarketing 

• Guerrilla-Street Marketing (Símbolo geop. y sorteo, etc.) 

• QR en la calle para apuntarse a un evento/oferta 
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Convocatoria eventos 2.0 

• Publicado en todas las redes sociales 
• Publicado Blog  
• Enviado a los gabinetes de prensa 2.0 gratuitos 
• Solicitar compartir a hubs de la Red 
• Invitación a eventos en las RRSS: Fb y Lin 
• Invitación a grupos: Fb, Lin 
• Pestaña en Blog y Fb 
• Colaboración asociaciones y sites temáticos 
• E-mailing 
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Utilidades 

• Klout 

• Peerindex 

• Hootsuite 

• SocialBro 
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Móvil y 
Geolocalización 

• La web en el móvil 
• Wordpress, Facebook, Twitter y LinkedIn en el móvil 
• Geolocalización: 
• Foursquare 
• Lugares 
• Sitios 
• Layar 
• Otros 

 
 

• Pago NFC 
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Plan de acción 
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Plan de Acción 

• Públicos objetivo 
• Contenidos 
• Presencia en los medios 2.0 
• Conversaciones 
• Planificación acciones comerciales 

– Comunidad, creación 
– Conversión 
– Comunidad, activación 
– Fidelización 
– Analítica 
– Combinaciones entre medios 
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PMP 

• Plan de acción de Marketing Personal 
– Si no está por escrito es que no lo tienes 

– Detallado y calendarizado 

– Cumplirlo 

– Mejorarlo 

– Doble bucle 
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Maldición china 

 

 

 

¡Ojalá vivas tiempos interesantes! 
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¿Conversamos? 
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Contacto 2.0 

• Facebook:    facebook.com/rafael.oliver1 

• Twitter:   @RafaelOliverTDC 

• Blog:  http://direccioncomercial.wordpress.com 

• Web:  www.taller-de-clientes.es 

• e.mail: roliver@taller-de-clientes.es 

• LinkedIn:  http://es.linkedin.com/in/rafaoliver 

 

 

 

http://www.facebook.com/rafael.oliver1�
http://direccioncomercial.wordpress.com/�
http://www.taller-de-clientes.es/�
mailto:roliver@taller-de-clientes.es�
http://es.linkedin.com/in/rafaoliver�
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