Jmarketing personal

Definiendo el mercado de su interés

Unas de las primeras
cosas quesedefinen
en el marketing
tradicional, es el
mercado donde se
centraran todos los

esfuerzos. Igual

sucede en el marketing

personal, segiin Patricia

Canepa, de DBM Pert.

Paraefectos de administrar
sucarreraobuscartrabajo, es
fundamental definirlaplaza
omercadodesu interés. De
estamanera, tendraun cla-
rosentido dedireccién, se-
ramas eficientey haramejor
usodesutiempo.

Unmercado puede ser
muygrande

Para efectos de la adminis-
tracion desucarrera puede

constar, por gjemplo, de to-
dos los grupos de interés en
suempresa: comunidad, ac-
cionistas, colaboradores, je-
fes, opuedesertan pequeno
comotan soloel jefe. Enla
biisquedalaboral, elmercado
puede comprendertodaslas
empresas en el sector ener-
giaotansoloel sector dehi-
drocarburos, o las empresas
que facturan sobre una can-
tidad especifica en el sector.

Depende deusted, desupro-
ductoomarcapersonaly de
los beneficios o servicios es-
pecificos quedeseaoirecera
esemercado.

Es porellogueel mer-
cado vamuy amarra-
do al producto

Porejemplo, siestabuscando
trabajoy suventaja compe-
titivaradica en que esun in-
genleroquesabeabrir opera-

ciones exitosas en la China,
hablarmandarin, v ademas
posee un profundo conoci-
mientodelmercadoasiatico,
probablemente querra defi-
nirsumercado, comotodas
las empresas del mundo que
hacennegociosen Asia, ore-
ducirlomas vy limitarloalas
empresas en Perti quehacen
negociosconla China.

Los mercados evolu-
cionan continuamen-
teypuedenredefinirsu

marcapersonal o como
debereinventarse

Por ejemplo, s1existe unni-
chodemercadoinexplorado,
ytienelacapacidad pararede-
fnirsey cumplir conel pertil
de habilidades profesionales
que estemercado exige, en-
tonces habra aprovechado
unaoportunidad demercado
parasatisfacerunanecesidad
insatisfecha.

Seacomo fuere, hay que
tenerun punto de partiday
paraellotenemos quetener
muy claro el mercado donde
estaran sus posibles clientes
ogrupoobjetivo, y seramas
facil dingir sus esfuerzos.



