


TU MARCA, TU LEY DE
ATRACCIÓN



Formación, Desarrollo de Personas y Organizaciones
Gestión Ágil de proyectos en RRHH
Gamificación y Storytelling
Antropología Empresarial y herramientas innovadoras para la gestión de
equipos.
Liderazgo efectivo y gestión de conflictos

BEA

Gaditana afincada en  Málaga, Facilitadora de procesos
de desarrollo profesional l iderazgo transformacional y
equipos efectivos.

Postgrados en; 
YO






¿Cómo?

¿Qué vamos a trabajar?
Marca Personal y su poder de atracción o
no...

Desde el punto de vista humano y
antropológico

Ejemplos
YogaTrek Cádiz

Veganized Non Toxic Fashion





MARCA PERSONAL???

LO QUE PERMANECE EN LA MEMORIA,  LA HUELLA
QUE DEJAMOS




MOVER, REMOVER CONMOVER
 

¿QUÉ PIENSAS QUE ES LO MÁS
MEMORABLE DE TU EMPRESAY DE TI

COMO PROFESIONAL?








SI NO RESPONDES CON AGILIAD

A LA PREGUNTA ANTERIOR Y.. .

AUNQUE RESPONDAS




PREGUNTA!! !



con la fama
Y  C Ó M O  L A  G E S T I O N A M O S



¿A cuánto le sale el
pincho a la empresa?

V I R A L





PROSUMIDOR/A

PRODUCIR
+

CONSUMIR



CUESTIONES
IMPORTANTES

SÓLO HAY QUE PARARNOS A

PENSAR UN POQUITO Y MIRARNOS

EN NOSOTR@S MISM@S

Cuestiones básicas del ser humano, lo
que nos ha traído hasta aquí

básicamente



CURIOSIDAD;
motor, en el

impulso y en la
motivación para

aprender,
recordar y probar

novedades.



SENTIMIENTO  DE

PERTENENCIA  E

IDENTIDAD

Conjunto de

sentimientos,

percepciones,

deseos, necesidades,

afectos, vínculos, etc.



CAPTAR LA
ATENCIÓN DE LAS

PERSONAS

SORPRESA!!!!!!!!! FAMOSO EFECTO



Hacer que las personas se sientan a gusto y
alineadas
Convertir a quien consume en embajador@s de
tu marca.
Utilizar el sentido común y los 5 sentidos
reconocidos (neuromarketing)

Es lo de toda la vida...  

El anglicismo, Branding emocional, pero...



MARKETING 4.0

VENDER CON EL CORAZÓN

A Aware (conciencia)

A Appeal (atracción)

A Ask (preguntar)

A Act  (acto)

A Advocate (recomendación)

SATISFACER
EMOCIONALMENTE 

A LA CLIENTELA



A1: La clientela conoce a la empresa
A2: Desarrollan atracción hacia marcas
determinadas.
A3: Piden información.
A4: Compran.
A5: Recomiendan

El camino de la clientela
INTERPRETACIÓN TRADICIONAL...



INTERPRETACIÓN mía...

El camino de la organización
Con 

ejemplos



PARKING DE BICICLETAS

NO HAY UN
PLANETA B

BEBEDERO PARA MASCOTAS
MACETAS EN LA FACHADA Y
EL ESCAPARATE
VINILOS



A1. CONCIENCIA
A2. ATRACCIÓN

NOMBRES
PROPIOS 

FOTO PROPIA 
LENGUAJE EN SEGUNDA PERSONA
PALETA DE COLORES 
ESTILO DE ILUSTRACIONES



A3. PREGUNTAR
A4. ACTUAR
STORYTELLING

Es fácil identificarse con
Laura y Mario
Construyen relaciones con
las personas.
Muestran también los
momentos chungos.
Provocan emociones

LEY DE LA ATRACCIÓN.
1.

2.

3.

4.



A5.
RECOMENDACIONES

EL BOCA A BOCA DE
SIEMPRE POR OTROS
CANALES.
CREAN EXPERIENCIAS (CX)



PARA HACER ESO . . .

PASO 1;   CONOCER  A LAS

PERSONAS, CLIENTELA,

FUTUR@S EMBAJADOR@S,

TARGET,  como queráis

l lamarlas,  pero

conocerlas.. .






MULTICANAL
10

SOBREINFORMAD@
10

HIPERCONECTAD@
10

IMPACIENTE
10

ACTIV@ RRSS
10

PERSONALIZADO
10

EXPERIENCIAL
10

RESPONSABLE
10

SALUDABLE
10



Taxi Oviedo: consigue clientes por Twitter
Manuel Amate – Domo Electra
Pompeii, zapatillas Made in Spain

https://www.infoautonomos.com/tecnologia-pymes-
autonomos/12-casos-exito-autonomos-pymes-redes-sociales/?

utm_source=canva&utm_medium=iframely

MÁS EJEMPLOS



GRACIAS!!!!!!!
LinkedIn: 

Beatriz Castillo Cepero


