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esde muy joven comence a trabajar como ejecutiva de cuen-
tasy planificadora de medios en una agencia de publicidad en
Santo Domingo, Republica Dominicana. Entonces, no existia ningu-
na de las tan populares plataformas sociales de hoy ni las de comu-
nicacion interna como Slack, asi que utilizaba MSN Messenger de
Microsoft para hablar con mis companeros, proveedoresy clientes.

Unamanana me conectéy quedé impactada por un comercial. No
era dominicano, venia de otro pais de Latinoameérica. Su diseno au-
diovisual era muy creativo, coherente y superatractivo. Me entusias-
ma tanto que, en ese mismo instante, me dije: «iCaramba, yo quiero
hacer cosas como ésa! iQuiero hacer publicidad y vender online!».

El origen de mi motivacién eran la publicidady las ventas online,
ni se me pasaba por la mente la idea de una marca personal; pero,
sin saberlo, estaba sembrando la semilla.

Aunque siempre me habian encantado las redes sociales y to-
dos mis trabajos estaban relacionados con las ventas, fue a partir
de ese anuncio que tanto me motivo, cuando decidi el rumbo que
tomaria mivida en lo profesional. No fue un capricho pasajero, a pe-
sar de que todavia arrastraba muchas de las dudas existenciales
propias de la juventud. Era muy joven; sin embargo, ya me pregun-
taba: «;qué quiero hacer con mi vida?». Y lo hacia sin valorar en
toda su dimension la trascendencia de la respuesta, porque implica
tomar conciencia de quiénes somas, en qué creemos y COmMo pen-
samos. No es nada facil responderla; ademas, no lo lograras de hoy
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para manana, porque los argumentos requeridos llegan de manera
progresiva. Estan sujetos a las experiencias del dia a dia y, por su-
puesto, acomo asimilas esas experienciasy las pones a disposicion
de tu mejora personal.

Eckhart Tolle, maestro espiritual aleman y autor del libro El po-
der del ahora, asegura que «no es raro que mucha gente pase toda
la vida esperando empezar a vivir». Tolle se refiere, precisamente,
ala gente que no ha tenido disposicion de aprender quién es ni qué
quierey que, por tanto, no sabe hacia donde va en laviday se com-
porta como un tipico zombi social, que enfrenta la existencia de
manera reactiva, muchas veces automatica, con el unico animo
de sobrevivir.

Por el contrario, quien tiene dominio de si mismo, esta en con-
diciones de motivarse y de funcionar como un ser proactivo, ése
gue es capaz no solo de reaccionar ante las exigencias del entorno,
sino también de ejercer influencia sobre el mismo e incluso trans-
formarlo.

Enfatizo este punto porque miintencion es —repito— motivarte
para que entres en acciony fundes tu propia marca personal. Ahora
bien, paraque lologres, tienes que dejar de ser el tipo de persona de
la que habla Tolle y comportarte como un ser proactivo, es decir,
apto para influir sobre los demas.

Mi proposito nace de laimportancia que reviste una marca per-
sonal en un mundo como el de hoy, regido por las redes sociales y
las leyes del mercado; pero sobre este tema profundizare mas ade-
lante. Por ahora, mi interés radica solo en que tomes conciencia de
gue, por mucho que quieras crear tu marca, cualquier esfuerzo sera
en balde si te desconoces y no estas al tanto de tus habilidades.
iPrimero conocete, luego actual

Esta necesidad de autoconocimiento del ser humano viene de
miles de anos atras, no es unaidea contemporanea. Socrates, el gran
filosofo de la Antigua Grecia, les decia a sus alumnos que «el co-
nocimiento de uno mismo surge de la urgencia de conocer elalmay
comprenderla, para distinguir el bien del mal, y asi poder elegir el
bien».

Este punto de vista socratico es interesante, porque, con un
atractivo fulgor espiritual, determina que la Unica forma de hacer el
bien es conocerte. iSino te conoces, no sabras siactuas bien o mal!
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Por aquella época, los griegos visitaban el oraculo de Delfos,
ubicado en el templo de Apolo, el dios de la naturaleza, la verdad y
las profecias. Iban arogarle favores a Apoloy a que el famoso oracu-
lo predijera su futuro. iLos griegos, al parecer, eran muy curiosos!
Cuandollegaban al sagrado recinto, muchos se sorprendian con una
inscripcion en el poértico de entrada que decia: «Conocete a ti mis-
mo». El objetivo de ésta era no hacerle perder el tiempo al dios ni al
dichoso oraculo, porque: ;como te van a predecir el futuro si no sa-
bes quién eres hoy? Esa filosofia de vida fue uno de los pilares fun-
damentales del extraordinario desarrollo de la civilizacion helénica.

Elhecho de conocerte es un factor de estabilidad mental y espi-
ritual que te permite conectar con tu esenciay, como dice Sécra-
tes, te identifica con tu alma, tu verdadero ser. Cuando lo logras, la
realidad no te puede imponer limites porgue tu autoconfianza crece
y pierdes el miedo a emprender cualquier proyecto de mejoramien-
to personaly de los demas. Vives en plenitud y disfrutas la abundan-
cia que te ofrece la vida.

El deseo de saber qué hacer con mi vida se avivo durante mis
estudios de Publicidad en la universidad privada Accion Pro-Educa-
ciony Cultura, de Santo Domingo, mas conocida por sus siglas APEC.

Me gustaba y aun me gusta la publicidad, y no soy mala estu-
diante, aunque no miento cuando digo que me sentia perdida den-
tro de aquella madeja de asignaturas. iPor suerte para mi, no se im-
partian matematicas! Realmente sentia que no eralo mio, que allino
iba a encontrar algo que me motivara en lo profesional para sequir
adelante enlavida; no obstante, admito que no tenia claro todavialo
gue queria. iVaya contradiccion!

Cuando estaba finalizando la universidad, mis companerasy yo
tuvimos que presentar un trabajo practico relacionado con la crea-
tividad para una de las asignaturas.

Una vez redactado el proyecto, mi unica obligacién era impri-
mirlo, pero me propuse defenderlo porque la defensa que habiamos
preparado no era buena, y yo no podia permitirme sacar una mala
nota. iPerderia mi beca! Me martillaba esa idea en la cabeza.

Me prepare lo mejor que pude para la defensay, por suerte, lo
hice bien. Cuando el profesor encargado de evaluarnos nos dio el
resultado final, dijo: «Sinceramente, el proyecto no es el mejor,
pero todos se salvaron gracias a la defensa que hizo Vilma».
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iEse trabajo para mi evaluacion final de una asignatura fue el
primer encuentro consciente que tuve con las ventas! ;Por qué
consciente? Porque a la vez que estudiaba publicidad, trabajaba en
un banco en el area de comunicacidn interna, y buena parte de mis
funciones alli consistian en promover y vender a los empleados los
beneficios adicionales a su salario que la institucion financiera les
ofrecia. iYo no lo entendia asi, pero es lo que hacia! De eso me di
cuenta mucho despues.

La calificacion positiva de aquel trabajo final resulto trascen-
dente para mi por numerosas razones: terminé la carrera, no puse
enriesgo mibecay el mismo profesor que hizo la evaluacién acredi-
to mi perfil como ejecutiva de cuentas. Asi, mi vida tomaria un rum-
bo gque me permitiria conocer, por fin, lo que realmente deseaba
hacer en la vida, despejando mis dudas de juventud.

En ese mismo cuatrimestre, una profesora con la que mantenia
magnificas relaciones me propuso el trabajo de ejecutiva de cuen-
tas en una agencia de publicidad. Me enfrenté a un gran dilema: en
el banco tenia mayores beneficios, pero la nueva propuesta me sa-
tisfacia mas porque estaba en sintonia con mis intereses.

Como ejecutiva de cuentas, entre otros deberes, ibaa ser el en-
lace entre los clientes y la agencia, gestionaria las necesidades de
posibles compradores y las convertiria en material publicitario. Lo
analicé bieny decidi aceptar la oferta de la profesora.

Una manana, conectada al chat MSN Messenger, vi el anuncio
del que te he hablado al principio del capitulo y que tanto me motivo
a decidirme por la publicidad y la venta online.

Lo curioso y mas contradictorio en esta historia es que tanto
en el banco como en la agencia de publicidad mi labor siempre es-
tuvo relacionada con las ventas. ;Qué hacia en laagencia? iVender
publicidad! Peroyo nolo interpretaba de esa manera. iNo me con-
sideraba una vendedora! Desde mi punto de vista, era una publi-
cista.

Repito, era muy joven en aquel tiempo —hablo de la primera dé-
cada de 2000—y es muy probable que no descifrara del todo el con-
cepto «vender». Dice el diccionario de la Real Academia Espanola
qgue vender es «traspasar a alguien por el precio convenido la pro-
piedad de lo que se posee». Esa «propiedad» puede ser tangible o
intangible.
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Siutilizamos el mismo término de la RAE, yo «traspasaba» ser-
vicios publicitarios —un producto intangible— a través de un correo
electrdénico o de un chat y, como muchas veces no tenia contacto
fisico con el cliente, no asimilaba lo que realmente estaba vendien-
do. Hoy, la venta online es una labor cotidiana, tan natural como ir a
la panaderiay comprar una barra de pan. iTodo se vende atraves de
las redes socialesy, por lo tanto, todo tiene un precio!

Silo analizamos bien, esverdad que siempre he estado conec-
tada con mi esencia, 0 sea, con las ventas, mi verdadera pasion;
pero creeme que no fue hasta 2017 —casi diez anos después de mi
graduacion de la carrera de Publicidad— que un amigo me abrio
los 0jos y me hizo comprenderlo. Y no sélo eso, tambien me hizo
sentir orgullosa de lo que he hecho toda mi vida. Me dijo: «Vilma,
debes estar satisfecha, porque vender es hacerle un favor a la
gente».

Esa frase, ademas de llenarme de satisfaccion, me conciencio
de que, desde el banco, ya ofrecia facilidades a los clientes, ven-
diéndoles ideas, proyectos, contenidos e iniciativas.

iHoy me fascina vender! Y lo hago consciente de que cuando
alguien compra un producto mio, convierte en realidad su deseo y,
por tanto, le ayudo a ser feliz.

iCuando compras lo que deseas eres feliz!

Gracias a toda esta sucesion de acontecimientos le fui dando
respuesta, paso a paso, a la pregunta «;Qué quiero hacer con mi
vida?», y a otros interrogantes que surgen a partir de ella: ;quién
soy?, ;qué quiero ser? iBendito lio en el que una se mete cuando se
propone responderlas!

Y digo «bendito» porque solo cuestionandonos de esta manera
logramos conectarnos con nuestra alma, nuestra verdadera esen-
cia, como dijo Socrates. A medida que respondia cada una de esas
preguntas, me convencia cada vez mas de que mi verdadera pasion
es vender.

Después de la universidad y de mis trabajos, tanto en el banco
como en la agencia de publicidad, realicé estudios universitarios
superiores, trabajé en mi desarrallo personal y vivi nuevas experien-
cias en Espanay Estados Unidos, gracias a lo cual pude abrirle las
puertas, de par en par, a mi marca personal y llegar a ser lo que
soy hoy: una mujer exitosa, empresaria, estratega en negocios y
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marketing, rectoradelauniversidadamericana American Business,
fundadora del Grupo Convierte Mas, una marca personal de alcan-
ce internacional, encargada de promocionar y vender productos,
consultorias, softwares y servicios a través de medios digitales.
iSoy lo que siempre he sonado ser!

Motivate y actua

iEl conocimiento de uno mismo y la motivacion
forman una combinacién imposible de separar si,
realmente, deseas disfrutar el éxito!

Segun un famoso dialogo zen, un alumno al que no le iba bien en las
calificaciones se acerco preocupado a su sabio maestroy le prequnto:

—Maestro, yo estudio mucho, pero no saco buenas calificacio-
nes. Digame usted qué debo hacer.

El sabio maestro lo miro a los ojosy le dijo:

—iMotivate, hijo, motivate!

La psicologia define la motivacion como «un deseo que activay
dirige el comportamiento humano hacia alcanzar una meta». El sa-
bio maestro zen comprendio que aquel alumno, estudioso y aplica-
do, carecia de motivacion. Su deseo de lograr buenas calificaciones
existia, pero no estaba activado, dormitaba en su interior. iSolo la
motivacion activa la mente y saca al deseo de su letargo!

La psicologia apunta también que «paralograr un propdésito hay
que contar con suficiente energia, con un objetivo claroy la voluntad
de emplear esa energia». El objetivo que debes tener claro no es
mas que la meta o el fin para el cual activas tu mente. Dicho con
otras palabras, es saber lo que quieres. La psicologia reafirma, por
tanto, la indisoluble combinacion que establecen el autoconoci-
miento y la motivacion.

La motivacion es una experiencia subjetiva como cualquier otro
estado de animo. Al igual que una emocion, es generada por un es-
timulo, ya sea externo o interno. La mente tiene la capacidad de
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concebir estimulos internos capaces de crear estados de animo y
emociones. La diferencia mas notable entre un estado de animo
como la mativacion y una emocion radica en que el primero es una
actitud o disposicion ante lavida(cuya duracion puede ser de horas,
anos y, en algunos casos, durar toda la vida); y la segunda, por el
contrario, tiene un caracter transitorio, es fugaz y al mismo tiempo
mas intensa.

Como laemocién aparece y desaparece con rapidez, tienes que
preparar tu mente para que reaccione alamismavelocidady pueda,
enun abriry cerrar de 0jos, manejar laemocion que sea. iPorque las
emociones no se dominan, se manejan! Si entras a un lugar que
te infunde temor, no puedes dominar la emocion e impedirle que te
invada. iSientes temor! Pero puedes aprender a utilizar ese miedo
en tu favory evitar que te detenga. Todo depende del nivel de inte-
ligencia emocional del que dispongas.

Dice Daniel Goleman, autor de la teoria relacionada con la
inteligencia emocional, que «los estados de animo, aunque no son
emociones, son un componente activo del universo emocional de
los seres humanaos y, por lo tanto, si influyen en tus emociones». Y
no solo son un componente activo, a menudo los estados de animo
son emociones que perduran en el tiempo y predisponen nuestra
manera de actuar. Un enfado prolongado transforma al ser humano
enun ente iracundo cargado de energias negativas. Lo mismo suce-
de con otras emociones. Es indiscutible que a una persona con mal
humor o con depresion se le hace mas dificil disfrutar una emocion
positiva, como la alegria, que a una con un estado animico euforicoy
positivo.

Le dedico tiempo a este tema de lasemocionesy los estados de
animo porque la decision de crear una marca personal —como cual-
quier otro proyecto importante— va acompanada de desafios que
dan lugar a un variado espectro emocional y animico, como el te-
mor, la frustracion, la satisfaccion, la alegriay el enfado cuando las
cosasno salen bien. La Unica forma de manejar ese espectro animi-
co-emocional para que no conspire en contra de los buenos resul-
tados que deseas lograr con tu proyecto, es tener un nivel basico de
control mental.

Los desafios te van a obligar a tomar decisiones, algunas muy
dificiles. Ahora bien, si esa toma de decisiones la haces bajo la in-
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fluencia de una emocion o un estado de animo, sobre todo si éstos
son negativos, es muy probable que tu decision no sea la correcta,
porgue tu mente no estara enfocada en tu verdadero interés. Las
emocionesy los estados animicos descontrolados también afectan
las relaciones personales, y mas aun las profesionales, algo que de-
beras tener en cuenta tanto ala hora de crear tu marca como cuan-
doya la has echado a andar.

Yo he aprendido a controlar, al menos en lo basico, mis emocio-
nesy estados de animo. En un momento de mi vida fui muy timida,
un patron de comportamiento que, segun los especialistas, limita el
desarrollo. Si dejas que la timidez te venza, afectara tu autoestima,
asi como tus relaciones personales y profesionales. Muy a menudo
cometia el error de compararme con los demas, y lo peor es que
siempre salia perdiendo. iMe consideraba menos capaz! Me pre-
guntaba: «;Por qué los otros logran mas que yo? ;Por qué sus resul-
tados son mejores que los mios?». Confieso que me veia como una
hormiguita minuscula y llena de inseguridades. iMi autoestima es-
taba por los suelos! ;Por qué me ocurria eso? iPorque me dejaba
vencer por la timidez y no era auténtica! No estaba siendo real ni
honesta conmigo misma, soélo trataba de encajar, es decir, de ajus-
tarme al entorno, tanto laboral como social. Mas temprano que tar-
de, por suerte, me fui dando cuenta de que en vez de «encajar», lo
realmente importante era «destacar». Tuve que luchar por ser au-
téntica. iYo decidi serlo!

Moraleja: la autenticidad es incompatible con la timidez. Y una
marca personal, para triunfar, tiene que ser auténtica. De esto te
hablaré mas adelante en este capitulo.

Otra consecuencia negativa de no controlar tus arranques ani-
mico-emocionales es el estrés. Un alto nivel de estrés no es saluda-
ble, porque afecta las tres categorias que conforman tu existencia
coma ser humano: la fisica, la espiritual y la mental.

La fisica, porque te agotas facilmente. El estrés consume mu-
chas de las energias indispensables para emprender un proyecto.
Para mantener viva la motivacion, requieres voluntad y «el empleo
de todas tus energias», como dicta la psicologia. Si le das rienda
suelta al estrés, la motivacion languidece.

El dano que el estrés provoca en el plano espiritual se refleja en
la pérdida de entusiasmo y la falta de motivacion. Tu mente tampo-
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cofuncionacomo es debido, porque se nubla, pierdes la pacienciay
la voluntad se cae al suelo. Puedes evitar los resultados negativos
del estrés con control mental. Y mas te vale que los evites, porque
son incompatibles con el éxito de una marca personal. Con sdlo
controlar tu mente aseguras gran parte del éxito.

Una emocion o un estado de animo bajo control puede llegar a
ser una fuente de creatividad y energia. El entusiasmo, la motiva-
cion, la alegria y el amor inspiran a los seres humanos; incluso el
miedo, cuando lo manejas, se convierte en tu aliado, porque te hace
ser prudentey te obliga a pensar mas y mejor lo que debes hacer.

iEl control mental marcala diferencia entre el éxitoy el fracaso!
Tenlo en cuenta a la hora de persequir tu marca personal o cual-
quier otro sueno o anhelo en lavida.

Un recurso muy valioso para conocer el recorrido de las emo-
ciones es el siguiente cuadro disenado por Ismael Cala, confe-
renciante motivacional, comunicadory especialista en liderazgo.
Lo titulo «Larutadelas emociones», pero es también aplicable a
los estados de animo. En definitiva, ambos siguen el mismo ca-
mino.

@

Z

. Alli se generan los estimulos que dan lu-
gar alas emocionesy los estados animicos.

¥

@ PO @ . El'estimulo es recibido por uno o varios
sentidos ala vez.
4 ,’;‘_‘\ . Se percata del estimulo por la senal que
kc\_},) emiten los sentidos a través del sistema ner-
vioso central.
\i , -
NS ﬁ/’/ . Procesa el estimulo y le anade el poder
=

emocional o animico. Tiene suficiente fuerza
para generar ella misma una emocion o un es-
tado de animo; y esto define la grandeza del
ser humano; porque la mente, que es quien
tiene la Ultima palabra, es etéreay alavez hija
de un ¢érgano fisico: el cerebro.
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. Reacciona en sintonia con el resultado
del proceso mental. Un estado animico o una
emocion muchas veces se detecta por un
simple gesto o expresion del rostro.

.Lareacciéndel cuerpo envia el estimulo,
ya convertido en emocion o estado de animo,
al entorno. Esto puede dar lugar a un nuevo
estimulo capaz de generar nuevas emociones
0 estados de animo en los demas.

A
)

Quiero destacar el punto numero seis porgue los humanos somos
seres gregarios, es decir, vivimos en sociedad, rodeados por nues-
tros congéneres y no estamos disenados para vivir en solitario
como los tigres. Sin embargo, Dios nos concedio la vida y el libre
albedrio. Entonces, somaos nosotros los que decidimos quién nos
rodeay con quién nos juntamos. Cuando un cuerpo reacciona a una
emocion o un estado animico positivo, el ambiente se torna positi-
vo. iQué bien! Pero cuando reacciona ante emociones o estados de
animo negativos, el entorno se intoxica.

Aprovecha la capacidad de elegir que Dios puso en tus manosy alé-
jate de los ambientes toxicos. iUna marca personal rara vez funciona
en un medio como ése!

Enunblog al que acudo muy a menudo lei la historia de unajoven que
llend una solicitud de trabajo. Al igual que otro candidato, era buena
trabajadora, teniala capacidad requeriday gozaba de un notable pres-
tigio entre sus companeros. Sin embargo, ino laaceptaron! sPor qué?
Porque surival era dueno de una marca personal online y ella, no.

Estoy segura de que los contratistas en este caso estaban con-
vencidos de que, al incorporar como asociado al fundador de una
marca personal, elevarian el prestigio de la empresa.

La oportunidad de obtener hoy una nueva oferta de trabajo no
depende, en muchas ocasiones, de tu curriculum vitae, de las cuali-
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dades que poseas como profesional, de tus valores personales ni
de la cantidad de resumenes laborales que envias. Por supuesto,
todo eso influye; pero tu marca personal puede hacer la diferencia.
No sélo en casos como el que te acabo de contar, sino también en
cualquier otra circunstancia que la vida laboral o social te ponga por
delante.

Un estudio realizado por Adecco, una entidad internacional
especializada en recursos humanos y en la relacién persona-em-
presa, demostro que la mayoria de los contratistas, antes de ce-
rrar un convenio, realizan un estudio del nivel de influencia que
tienen los candidatos en las redes sociales. El estudio arrojo que al-
rededor del 44 por ciento de los empresarios eliminaron a algun
aspirante por carecer de influencia online. Esa tendencia va en
aumento.

Una marca personal te brinda esa «influencia» tan deseada por
las empresas alahora de pactar con nuevos talentos, porque hoy en
dia es sinonimo de profesionalidad y credibilidad. Sin embargo, en
muchos subsiste aun laidea de que echar a andar una marca perso-
nal es solo para famosos: futbolistas, artistas, influencers u otro
tipo de personas mediaticas; pero nada de eso.

No necesitas tener una estrella en el paseo de Hollywood para
ponerla a funcionar, por una razén muy simple: todos tenemos una
marca personal, iaunque no la utilicemos ni aprovechemos su in-
menso poder!

Te voy a poner mi propio ejemplo. Yo nunca he sido famosa ni
considero que lo sea. Ya te he contado parte de mi historia: mien-
tras estudiaba trabajaba en un bancoy, después, en una agencia de
publicidad en Republica Bominicana. Asi, entre estudios y trabajos,
me preparé durante muchos anos hasta que, finalmente, funde
Vilma. Como resultado, hoy hago lo que me place, disfruto del éxito
y de todas las ventajas espirituales y materiales que me proporcio-
na, y dejo una huella que me distingue y hace Unica.

No existen dos seres humanos iguales, y por eso todos lleva-
mos, aungue invisible a simple vista, nuestro propio cuno de identi-
ficacion. No podemas ser iguales por una razon especial: somos
producto de una combinacién genético-ambiental que determina
nuestro fisico, nuestras creencias, nuestras maneras de pensary
de actuar, asi como cada una de las habilidades individuales que
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nos distinguen. Es improbable que esa combinacion genético-am-
biental se repita en dos personas.

Lo unico que tenemos en comun los humanos es el poder de la
razon. iSomos seres pensantes! Eso nos hace —en apariencia—
superiores al resto de las especies animales. Sin embargo, cuan-
do ejercemos esa virtud, es decir, la de pensar y razonar, también
nos diferenciamos, porque cada quien interpreta la vida a su ma-
nera, segun sus criterios, puntos de vista y hasta por convenien-
cia. No hay dos personas que analiceny describan un mismo suce-
sodeigual forma. iEso esimposible! Ano ser que antes se pongan
de acuerdo.

Si profundizamos en esta diferencia, podemos ir mas alla: ni
uno mismo es igual siempre, porque —sin excepcion— cambia-
mos a lo largo de la vida, tanto en lo fisico como en lo mental. Yo
no soy la misma Vilma de hace diez anos, he cambiado, igual que
tu, igual que todos. Incluso aguellos que no aceptan el cambio
porgue sumente divaga en los predios del pasado, con solo mirar-
se al espejo se cercioran —si son sinceros— de que ya no son los
mismos.

iLo unico en lo que coincidimos los seres humanos es en que
somos diferentes! Por tanto, no hay dos marcas personalesiguales,
y en esa disparidad —imposible de destruir— radica la grandeza y el
poder de la tuya, de la mia y de la de todos. iDesde la autenticidad
gue provoca el ser diferentes, fluye tu fuerzay poder de influencia!
De esto hablaremos mas adelante.

Como ya he mencionado, «somos un producto genético-am-
biental». Ese producto —que nos determina como seres unicos—
caomienza a gestarse desde el dia en que nos conciben, y lo vamos
empoderando tras el nacimiento y durante toda la vida. Del empeno
ydelamor que le pongas a ese ejercicio de empoderamiento depen-
derala simiente de tu marca personal.

Imagina que tu imagen publica, la misma que utilizas en las re-
des sociales para atraer clientes y generar confianza y prestigio, no
es mas que la punta del iceberg. Pero no fue la punta del iceberg la
que hundio al Titanic, la mayor obra de ingenieria del ser humano en
esa fecha, ifue su enorme y poderosa base! Segun los calculos, la
base de uniceberg supera siete u ocho veces el tamano de su pun-
ta, y alliradica su poder.
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El bambu, a simple vista, es una cana delgada que crece muy
elevada, aparentemente fragil, pero que es capaz de resistir mejor
el viento de una tormenta que cualquier otro arbol de mayor tama-
no, como el roble. Lo que sucede es que el bambu desarrolla sus
raices durante anos antes de brotar. Gracias a eso, cuando surge,
crece de manera exponencial. iLo mismo sucede con tu marca
personal!

Si la sustentas sobre una base débil, su poder y legado pueden
derrumbarse con facilidad. Entonces, jcomo fortalecer su base una
vez que decidas echarla a andar? Te voy a enumerar tres puntos en
los que, por experiencia propia, podras apoyarte:

1. V]isiow. La mision tiene que ver con tus suenos y ambicio-
nes. Preguntate: ;qué quiero lograr con mi marca personal?
Yomelahiceylleguéalaconclusiénde que «quiero cambiar,
para bien, la vida de las personas, haciendo lo que me
complace. Quiero lograr el éxito y ayudar a los demas a
lograrlo también». iEsa es la mision de Vilma! Enfdcate
desde el inicio en tu proposito.

2. |Jisiown. Lainterpreto como tu razon de ser, como tu objetivo
de futuro. Preguntate: s;qué haré para consequirlo? Debes
convertirte en visionario y visualizar lo que quieres sery
hasta donde quieres llegar. Una de las leyes espirituales del
éxito, seqgun Deepak Chopra, es la ley de la intencion y el
deseo. Te sugiero que cierres tus 0josy visualices tu deseo.
Cuando lo veas hecho realidad, déjate llevar por tuintencion
y actua, veras que lo alcanzas. Parte de mi practica diaria
consiste en nutrir mi mente con declaracionesy afirmacio-
nes poderosas; una de mis favoritas es: «Vision a largo pla-
Z0, accion a corto plazo».

3. |Jalores. Sonlos que hacen que tu marca personal sea uni-
cay trazan el camino hacia el éxito que esperas alcanzar.
Digamos que es lo que determinara «la personalidad» de
tu marca. Preguntate: ;hasta donde estoy dispuesto a lle-
gar con lo que hago?, scuanto valor podré aportar a mi
marca? Para responder estas preguntas, tienes que estar
convencido de que necesitas trabajar en su planificacion
estratégica. Te recomiendo que, primero, identifiques los
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valores de tu marca vy, luego, desarrolles su mision y vi-
sion.

iDe esos tres puntos de arranque dependera su fortalezal!

Comprobé el poder que genera una marca magnética durante
un recorrido que hice por Argentinay Chile, donde hablé para 1.600
personas. Primero, en Argentina, lo hice ante 800, y todo lo ocurrido
alli lo documenté a través de Docuselling, un método que enseno
por todo el mundo, que consiste en documentar en vez de vender.

;Qué quiero decir? Te pongo un ejemplo. No me dedico a subir a
las redes sociales anuncios como: «Contratame para speaker de tu
proximo evento». iNada de eso! Lo que hago es documentar desde
que preparo una conferencia hasta que la imparto. Es una propues-
tamuy creible, porque deja de ser uno mas entre los miles de anun-
cios que invaden las redes sociales. Reflexiona sobre esto: quien
domina el arte de atraer, jamas necesita persequir.

Estametodologia—icomprobada!— se laenseno a figuras politi-
cas para que, en vez de dedicarse a solo pedir votos, realmente co-
miencen a presumir, con humildad, de sus multiples talentos e hi-
tos; sin duda es una mejor estrategia de venta.

Docuselling me permite vender todos los dias del ano sin im-
portar el precio de mis soluciones, y asi se lo enseno a millones
de personas a través de mis medios digitales. Te recomiendo ver
el perfil de X de Elon Musk y el de su compania Tesla, pues, desde
mi punto de vista, son los mejores en marketing Docuselling. Y te
lo recomiendo por experiencia, porque fui clienta de esa marca
tres anos.

Gracias a la experiencia documentada en Argentina, consegui-
mos también Ilenar una sala con capacidad para 800 personas en
Chile, a pesar de que pocos dias antes aln no estaban agotadas las
entradas. Lo logramos porque la gente aprecio la organizacion y
credibilidad de mi marca, y desde entonces me propongo llenar es-
pacios de 1.800y 2.000 personas.

Elhecho de que Chile esuno de los paises en Latinoamérica que
mas boletos vende para conciertos y espectaculos artisticos, me
confirmo que debia llamar a mis conferencias en tarima: «concier-
tos para la mente». Inventé este concepto en Venezuela, después
de que, en Balivia, lograra yo sola mi primer sold out. Era un taller de
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ventas digitales. Luego, en cada ciudad de Venezuela a la que fui,
también logré el sold out.

Llamar a las presentaciones en tarima «conciertos parala men-
te» no es un capricho, lo hago porgue el poder de una marca perso-
nal también se manifiesta llenando salas, como si fuéramos artis-
tas.

Por poner so6lo un ejemplo, Camilo Cruz, un importante pensa-
dor, escritor y conferenciante, ha impactado a millones de perso-
nas consulibro Lavaca, un clasico de la literatura motivacional his-
pana, que ademas es capaz de llenar una sala con 10.000 personas.
;Por qué entonces no podemos calificar nuestras presentaciones
como conciertos, siimpactamos a millones de personasy llenamos
teatros como muchos artistas? iLa comunicacion es un arte, no lo
olvidemos!

Paralograr el proposito de llegar ala mayor cantidad de personas
posibles, ademas de cumplir con las cualidades de un buen comuni-
cador, hay que trabajar el estilo propio, porque eso incidira en tu ni-
vel deinfluencia. Sobre tu estilo descansan la originalidad y la auten-
ticidad, virtudes que, junto al dominio del tema, te hacen mas creible.

No somos artistas en el sentido literal, aunque, repito, la comu-
nicacion es un arte. No obstante, hoy somos los nuevos lideres de
opiniény, par tanto, tenemas no sélo el deber, sino también el dere-
cho de ejercer ese liderazgo.

Para disfrutar del poder de una marca personal y llegar hasta
donde hanllegado personasigualesatiyami, debes cultivar ciertas
cualidades indispensables. Entre ellas, te enumero las siguientes:

Cree entimismoy transmite esa confianza alos
demas. No esperes a que otro apruebe lo que vas a hacer.
Pregunta, consulta, pide opiniones, pero confia en tiy deci-
de tu.

Un hermoso proverbio persa reza: «La razon es el
timén del barco, la pasion, la vela que lo impulsa». Si eres
apasionado y lo transmites a tu audiencia, seras capaz de
inspirarlay cargarla de energia positiva.

Los clientes y seguidores se
sienten atraidos por los seres que irradian alegria, positivi-
dady optimismo. iAléjate de la gente y los entornos toxicos!
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iEsvital paralafuerzade unamarca personal!
Muchas veces es mas impactante como se dice una cosa
que la misma «cosa en si». Cuanto mas original y auténtico
seas alahorade tratar con clientes, seguidoresy publico en
general, mas crecera tu prestigio y la credibilidad y admira-
cion hacia ti.
iCultivala! No solo te identifiques con tu audien-
cia. Ponte ensulugaryentenderas mas facilmente lo que en
realidad le importa, sus necesidades, preocupaciones, te-
moresy deseos.

Cuanto mas creativo eres, mas te diferencias
de la competencia. Una marca personal poderosa es creati-
va. No te dejes vencer por la rutina.

Es fundamental, junto con la paciencia,
para lograr cualquier propésito en la vida, porque siempre
tendras que enfrentar muchos obstéaculos, algunos muy di-
ficiles de superar. De ti depende hacerlo y sequir adelante.

Todas ellas, ademas de la fortaleza del trabajo en equipo, empo-
deran mi marca. Este poder se manifiesta en el siguiente dato: co-
menceé con cero seqguidores. Hoy sumo millones en diferentes pla-
taformas y me propongo triplicar mi alcance, para monetizarla mas
y poder ayudar a mas personas.

iMi propio ejemplo demuestra el poder de una marca!

Lo primero que me brinda mi marca personal es sentirme orgullosa de
lo que hagoy, masimportante, de lo que he logrado. Ahora bien, cuan-
do hablo de orgullo no me refiero a ese exceso de autoestima malsa-
na, capaz de conducirnos hacia un sentimiento de superioridad. Mi
orgullo nace de la humildad, y no es mas que esa aureola de satisfac-
cion que nos embriaga a todos, cuando consideramos meritoria una
obra propia, que beneficia tanto a uno mismo como a los demas.
iUna marca personal te cambia la vida! Como ya te he contado,
yo solia ser timida, y —como secuela de esa timidez— enfrentaba la
existencia con demasiada humildad. iEs hermoso ser humilde, pero
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no hasta el punto de que provoque un sentimiento de inferioridad!
Yo lo llegué a sentir, yalo dije.

Sin embargo, trabajé conscientemente ese sentimiento, me
enfoqué en mis objetivos, y hoy siento gran placer por lo que hago.
Con otros ocurre lo contrario, mas que superar la humildad limitan-
te, han debido bajarle el volumen a su ego, porque la influencia po-
sitiva de una marca solo se ejerce desde la confianza, la humildad y
la empatia.

Estoy seqgura de que la mayor satisfaccion que me ofrece Vilma,
ademas del bien material que me aporta, es el poder de influencia
que ejerce sobre los demas a través de un mensaje enriquecedory
efectivo. Mi marca ha impactado de manera positiva a millones de
personas durante mas de una década, lo cual —repito— es motivo de
satisfaccion y orgullo, sentimientos que fluyen desde la profunda
calidez del alma.

Como dato interesante, puedo afirmar que en Instagram, en
so6lo un ano, mis contenidos se imprimen 200 millones de veces, lo
gue quiere decirque 200 millones de veces se muestran contenidos
de mi marca.

Pero el éxito de una marca no solo premia con sentimientos que
regocijan el universo interior, también enaltece tu imagen como li-
deryserhumano ante los demas, y te brinda la oportunidad de pros-
perar ostensiblemente en lo material.

Voy a precisarte algunas oportunidades mas que considero muy
relevantes.

Credibilidad

Dice el Libro de Jeremias: «Si un profeta profetiza paz, cuando su
palabra se cumpla, ese profeta sera conocido como el que de
verdad el Senor ha enviado». Este pasaje biblico apuntala algo im-
portante: la credibilidad se logra solo cuando los demas ven cumpli-
das tus promesas. Jeremias, en el universo de la fe, equipara «cre-
dibilidad» con «verdad», algo muy hermoso que, lamentablemente,
no siempre se cumple hoy en dia. En el mundo moderno tu puedes
ser creible incluso hasta cuando mientes, y algunos asumen la men-
tiracomo un arte.
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Una marca personal que se respeta no adopta una posicion ma-
nipuladora, méas bien se subordina—aunque sin saberlo—alas ense-
nanzas del profeta Jeremias, porque es la unica manera de forjar su
credibilidad. Cuando un cliente se siente complacido con tu trabajo,
reconoce «tu verdad», cree entiy, alavez, te hace creible ante los
demas.

La credibilidad es un elemento medular, pues de ella depende la
capacidad de generar confianzay, como resultado halagleno, faci-
lita que clientes y sequidores estén dispuestos a trabajar contigo y
a comprar tus productos o servicios. Una actitud como ésta impac-
ta tu éxito profesional, porque aumenta la percepcion de profesio-
nalidady calidad de tu marca.

iLa credibilidad se asocia con la excelencia! Esta union es un
factor clave para el cliente que busca productos o servicios de alta
calidad. Tiene que ver mucho, igualmente, conlaidentidad e influen-
cia de la marca, en medio de una salvaje y creciente competencia.

Todos estos factores relacionados con la influencia, la credibi-
lidad y la confianza que logra una marca personal en su campo,
traen consigo mayores oportunidades profesionales, colaboracio-
nesy mas visibilidad.

El escritor, vendedory orador motivacional estadounidense Zig
Ziglar, acuno una idea muy en consonancia con la credibilidad: «Si
le gustas a la gente te escucharan, pero si confian en ti, haran
negocios contigo».

Ziglar, quien nacio en 1926, se dirige al sector de ventas de su
época. Alcanzo su maximo esplendor como experto en las décadas
de 1950, 1960y 1970, pero la sensatez de ese juicio se extiende hasta
nuestros dias.

Resumo este punto, la credibilidad es un elemento clave, pues
incide, de manera favorable, en la forma en que los demas te perci-
ben y confian en ti como persona y como sustento de una marca.
Cuando logras la credibilidad, te situas en una posicion de privile-
gio, desde la cual ya puedes avistar el éxito.





