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INTRODUCCION

En un entorno profesional altamente competitivo vy
digitalizado, la marca personal se ha convertido en un activo
estratégico clave para ejecutivos, emprendedores vy
profesionales de ventas. Ya no basta con tener experiencia o
conocimientos; es fundamental saber comunicar el valor
propio, generar confianza y posicionarse de manera
diferenciada en el mercado.

Este curso permite a los participantes construir una marca
personal sdlida, coherente y alineada a sus objetivos
profesionales y comerciales, integrando herramientas de
comunicacion, posicionamiento vy visibilidoad tanto en
entornos presenciales como digitales.




VALOR AGREGADO

e Enfoque estratégico orientado a resultados profesionales y comerciales

e Aplicacion prdctica sobre la marca real de cada participante

* Integracion de marca personal con ventas, liderazgo y networking
e Desarrollo de presencia digital (especialmente LinkedIn)

e Construccion de un plan de marca personal listo para ejecutar

e Metodologia dindmica con ejercicios, simulaciones y retroalimentacion

DIRIGIDO A

e Ejecutivos que buscan fortalecer su posicionamiento v liderazgo

e Emprendedores que desean potenciar su visibilidad y credibilidad

e Profesionales de ventas que buscan generar confianza y cerrar mMas
negocios

e Consultores, independientes y profesionales que desean diferenciarse en el
mMercado

OBJETIVOS

Desarrollar una marca personal estratégica que permita a los participantes
posicionarse, comunicar su valor y generar oportunidades profesionales vy
comerciales.

Obijetivos Especificos
* |dentificar fortalezas, atributos y propuesta de valor personal

e Definir un posicionamiento claro y diferenciado

e Mejorar la comunicacion personal y profesional

* Desarrollar presencia digital y visibilidad

e Aplicar la marca personal en ventas, networking y liderazgo

e Disenar un plan estratégico de marca personal




METODOLOGIA

Fl programa se desarrolla bajo un enfoque de blended learning (aprendizaje
combinado), integrando sesiones en vivo, dindmicas, con herramientas
digitales que potencian el aprendizaje continuo.

Se utilizard una metodologia prdctica y participativa, que incluye:

e Enfoque 70% prdactico — 30% conceptual

e Desarrollo progresivo de la marca personal del participante
e Fjercicios aplicados y dindmicas individuales y grupales

* Role play y simulaciones (networking, ventas, presentaciones)
e Andlisis de casos reales

¢ Retroalimentacion personalizada del docente

* Proyecto final aplicado

Este enfoque permite no solo adquirir conocimientos, sino transformarlos en
acciones concretas dentro del entorno laboral.




SESION 1: Fundamentos de la marca personal

* Concepto de marca personal
e Importancia en el entorno actual
* Marca personal vs reputacion
e Casos de éxito
* Errores comunes
Actividad: Diagnostico inicial de marca personal

SESION 2: Autoconocimiento y propuesta de valor
* |dentificacion de fortalezas y habilidades

e Talento, experiencia y diferenciacion
* Construccion de propuesta de valor
* Definicidn de propaodsito profesional
Actividad: Desarrollo de propuesta de valor personal
SESION 3: Posicionamiento estratégico
* Segmentacion de audiencia
e Definicion de nicho
* Posicionamiento profesional
* Mensqje clave

Actividad: Definicidon de posicionamiento

SESION 4: Comunicacién y storytelling personall
* Storytelling aplicado a marca personal

e Comunicacion verbal y no verbal
* COmMo generar confianza y credibilidad

e Elevator pitch

Actividad: Presentacion personal (pitch)



SESION 5: Networking y visibilidad profesional
* Networking estratégico

e Construccion de relaciones profesionales
* Marca personal en entornos corporativos
* Gestidn de contactos

Actividad: Simulacion de networking

SESION 6: Marca personal en entornos digitales
* Linkedin como herramienta estratégica

e Optimizacion de perfil
* Creacion de contenido
* Reputacion digital

Actividad: Mejora de perfil profesional

SESION 7: Marca personal aplicada a ventas y negocios

* Confianza como base de la venta

e Influencia y persuasion

* Marca personal como ventaja competitiva
* Relacidn marca — cierre de ventas

Actividad: Caso prdctico de venta

SESION 8: Plan estratégico de marca personal
* Definicion de objetivos

e Estrategia de posicionamiento

* Plan de visibilidad (online y offline)

e Indicadores de seguimiento

Actividad: Desarrollo del plan de marca personal



SESION 9: Proyecto final y presentacioén

* Presentacion del plan de marca personal
e Exposicion del posicionamiento y estrategia

* Retroalimentacion del docente y participantes

Producto final:

Plan estratégico de marca personal listo para implementar

CRONOGRAMA

Sesion 1
Viernes 24 de julio

Sesion 6
Viernes 07 de agosto

Sesion 10
Miércoles 19 de agosto

Sesion 2
Viernes 31 de julio

Sesion 7
Miércoles 12 de agosto

Sesion 11
Viernes 21 de agosto

Sesion 3
Miércoles 05 de agosto

Sesion 8
Viernes 14 de agosto

Sesion 12
Miércoles 26 de agosto




SOBRE EL DOCENTE

Wendy Gallardo

Magister en Direccion de Marketing y Gestion Comercial por Pacifico Business
School, con especializacion internacional en Marketing Digital en ESADE — Barcelona,
y Master en Direccidbn en Comunicacion Corporativa por la Universitat de
Barcelona. Cuenta con mds de 15 anos de experiencia liderando estrategias de
marketing, comunicacion y posicionamiento de marca en companias globales
como Samsung, Lenovo, Motorola, Castrol e Invetsa.

Ha desarrollado campanas de branding, relaciones publicas, trade marketing y
gestion de reputacion, fortaleciendo marcas y liderando equipos multidisciplinarios
en entornos altamente competitivos. Su experiencia integra visidn estratégica,
innovacion y construccidn de valor de marca tanto a nivel corporativo como
personal.

Actualmente se desempena como docente y consultora en ESAN, PUCR ISIL y otras
instituciones, especializindose en marca personal, comunicacion estratégica vy
posicionamiento profesional aplicado al entorno empresarial moderno.



INICIO:
@ Viernes, 24 de Julio

FIN:
Miércoles, 26 de Agosto

D FRECUENCIA:
Miércoles y viernes,

de 08:00 p.m. a 11:00 p.m.

. DURACION:
(\;

*  48h académicas (horas de 45min cada una) —
36 horas académicas sincronicas y 12 horas
académicas asincronicas

MODALIDAD:
Online via Teams

@ INVERSION:
PUblico en general: S/ 799

Socio CCL: S/ 599

|:EQJ CERTIFICACION DIGITAL:
A nombre de la Cdmara de Comercio de Lima




METODOS DE PAGO

O Depésitos o transferencid cuenta corriente en soles banco

’BCP) Banco o agente BCP [interbank Banco o agente Interbank
193-194327/1-0-99 005-0000007180

BBVA Banco BBVA 5 Scotiabank Banco Scotiabank
0011-0130-0100003020 000-20193061

Todas nuestras cuentas estén a nombre de CAMARA DE COMERCIO DE LIMA - Ruc: 20101266819

o Tarjetu de crédito rodra realizar sus pagos con rapidez y total seguridad.

‘ 1. Ingresar a nuestra pdgina web: www.camaralima.org.pe
V’SA 2. Buscar: Pagos online, parte superior derecha.
mastercard.
3. Ingresar datos de la empresa y/o persona que solicito el servicio.

4. Ingresar datos de la tarjeta de crédito y detalle del servicio.
5. Procesar pago.

el

Diners Club Luego de realizar el pago, enviar el voucher de pago

indicando el RUC y/o DNI del depositante al asesor educativo.

Hasta 6 cuotas sin intereses con tus tarjetas de crédito

BBVA J BCP‘ BBVA y 12 cuotas con BCP.

Exclusivo para VISA Preguntar por términos y condiciones.

e Billetera electronica tescaneay paga
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Considerar

Los horarios que estdn en la
programacién de todos los
eventos que se realice estdn
sometidos a cualquier cambio
por cualquier inconveniente
que se presente. *Los cambios
de los  horarios serdn
notificados con anticipacion.
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| CONTACTANOS

Ejecutivode ventas  © jromero@camaralima.org.pe © 994 250 942



