Jmarketing personal

Definiendo el ABC del marketing personal

Muchos piensan que
el marketing personal
es solo verse bien,
poder sostener una
buena conversacion
ysonreir. Patricia
Canepa, Consultora
Senior, DBM Perny,
nos repasa algunos
conceptos.

El marketingpersonal vamu-
chomasalla delosenaladoy
comprende variospilares:

Mercado. Hay quedefimr
quiénesnuestrogrupo obje-
tivo, haciaquién dirigimos
nuestros esfuerzos, quiénes
nuestro“cliente” principal o
posibles clientes.

Producto. Acahabla-
mos de usted. del beneficio

principal v diferenciador
que ofrece ventajas com-
petitivas. que lohacenuna
personaespecial, diferen-
teaotros que puedan querer
llegar a ese mismo cliente
objetivo.

Empaque, Estaesquizila
partemas conocida del mar-
keting personal, el cémolo

ven, sulmagen personal, su
actitud.

Promocién, Estaesla
parte donde usted define
como va ahacerparaquela
gente se anime a contratar
SIS Servicios, ya seapara
probarlos porprimeravez o

“Hay que definir quién es nuestro grupo
objetivo, hacia quién dirigimos huestros
esfuerzos, quien es nuestro cliente
principal o posibles clientes”

paraquelorecompren, entre
otras posibilidades.

Distribucidén. Donde

deberiaestarusted siempre
presente, para que lo vean

v lo*“compren™. ;Ddnde no
puede dejarde estar presen-
te, pensando en su grupo
objetivo?

Publicidad. Eselmedio
porel cualusted da a cono-
cersus bondades, capacida-
des vy fortalezas asu grupo
objetivo,

Precio, Quizalapartemas
dificil paramuchos es esta-
blecerlaestrategiav el pre-
cio“justo” paraelservicioo
beneficio queusted ofrecea
su grupo objetivo.



