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Lo importante no es lo que 
llegues a ser, sino lo que hagas

“Quiero promocionar, 
pero no sé venderme”
Llevo años trabajando como ejecuti-

va en una multinacional española, no 

me ha ido mal y he tenido algún éxito. 

Le escribo porque creo que me puede 

dar alguna clave. Siempre leo sus ar-

tículos y me parecen muy sencillos y 

prácticos. Lo que en realidad quiero 

es seguir promocionando dentro de 

la empresa, pero se me da muy mal 

venderme y no sé cómo hacerlo. En 

realidad, me siento bastante invisible. 

Algunos compañeros van pasando por 

mi lado y luego suben, y yo tengo la 

sensación de quedarme siempre don-

de estaba. Sé que he de cambiar algu-

na actitud, pero no sé muy bien cuál ni 

de qué forma. CRISTINA

Creo, Cristina, que lo más impor-
tante es comenzar a hacerte visible, 
pues solo promocionan los que lo 
son. Las personas invisibles, que no 
saben a dónde van profesionalmen-
te, que se ignoran a sí mismas, que 
piden disculpas cuando hablan, que 
sienten que no son suficiente, que 
no merecen la pena y se acostum-
bran a empequeñecerse para enca-
jar, practican el estar de acuerdo, 
la aceptación, el consentimiento, la 
abnegación, toman lo que se les da, 
no hacen nada para defender sus 
valores, principios o a ellas mismas. 
Aceptan el status quo. En cambio, 
las personas visibles son seguras, 
tienen el coraje de ser ellas mismas, 
son auténticas. No pretenden agra-
dar a todos porque saben que an-
tes han de agradarse a sí mismas. 
Piensan, además, que en el terreno 
profesional lo importante no es que 
te quieran, sino que te respeten.
MI CONSEJO: lo que importa en 
la vida no tiene que ver con lo 
que llegues a ser, sino con lo que 

hagas. Lo demuestra el hecho de 
que, al morir una persona, los que 
han convivido con ella no recuer-
dan tanto lo que hizo sino cómo se 
sintieron en su compañía. Esfuér-
zate, pues, en dejar un buen sabor 
emocional en las relaciones que 
establezcas y en lo que hagas.

 

“Voy a montar un 
negocio en línea”
Me han diagnosticado 15 alimentos 

que no tolera ni asimila mi organis-

mo debido a una carencia digestiva, 

es decir, que los elimino sin haberlos 

digerido. El problema no es solo no 

poder ingerir estos alimentos, lo cual 

es duro, sino no saber dónde poder 

comprar alimentos sustitutos que no 

contengan mis intolerancias. Ante 

la falta de oferta y el gran descono-

cimiento en que me encuentro, me 

estoy planteando crear un negocio 

online donde uno pueda encontrar 

información y comprar alimentos sus-

titutos.  ¿Qué me sugiere? ROSALÍA

Querida Rosalía, doy por hecho que 
tienes el conocimiento o los contac-
tos necesario para poder desarrollar 
una empresa de nutrición como la 
que mencionas. Si no fuera así, te 
sugeriría lo siguiente: 
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¿Tienes algún sueño por cumplir? ¿No te atreves a 
dar el paso para hacerlo realidad? ¿Los contras superan a los 

pros en todos tus proyectos y acabas desistiendo? Escribe a nuestra experta  

restauradora de sueños, Maryam Varela, y te asesorará para que puedas cumplir-

los. Más información en tel.: 609 84 00 78 y www.elmundodelasemociones.com

Tus preguntas  
a la experta
Escribe a: Revista Psicología Práctica. 
“Consultorio Maryam Varela”. 
C/ Príncipe de Vergara, 109, 2ª planta. 
28002 Madrid. O bien, envía un 
e-mail a la dirección: 
mbellmont@globuscom.es

1. Hacer un curso sobre nutrición y 
sobre marketing online. En internet 
puedes encontrar varios. 
2. A continuación analiza bien el 
mercado online: qué hay y qué ofre-
ce tu competencia.
3. Define con precisión qué quieres 
ofrecer distinto a lo que ya existe en 
la actualidad. Pregúntate: ¿Qué voy 
a vender? ¿A quién lo voy a vender?, 
¿De qué forma? ¿Cuál va a ser mi 
ventaja competitiva?
4. Pregúntate también quienes van 
a ser tus proveedores y dónde están 

información al respecto.
MI CONSEJO: busca en modelos 
nuevos, en segmentos sin explorar 
o mejora lo que ya existe.

ubicados. Contacta con varios para 
analizar la forma de trabajo y ver 
con cuál te conviene más trabajar.
5. Valora el modelo de negocio que 
piensas montar. 
6. Echa cuentas: ¿qué ganas?
7. ¿Cómo los vas a vender? ¿Bajo 
qué nombre? ¿Qué logo utilizarás? 
8. Encarga a un especialista el dise-
ño de la web.
9. Crea una campaña de publicidad 
online.

10. Trabaja el marketing online a 
fondo, investiga y busca todo tipo de 
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