4 .EL OBJETIVO, LOS INTERESES Y LA CARRERA PROFESIONALES. Autoevaluación profesional de intereses y motivaciones laboral: ¿cuál es tu momento profesional actual? La definición, planificación y seguimiento de los objetivos y la carrera profesionales. Búsqueda y elección de sectores y de empresas relacionadas con los objetivos profesionales. La marca personal. 

Dado que comparto con dos especialistas en estas materias el tema 4, me limito a mandaros unas reflexiones.

Sobre la marca personal:

-Objetivo. Poder diferenciarse de los demás. Presentarme con un elemento diferenciador que me permita destacar “por algo” sobre los demás. 
-Problema. El exceso de mano de obra oferente implica un gran abanico de contrincantes o candidatos, con lo que la diferenciación se hace más difícil. Otro problema es que la diferenciación y por lo tanto tu marca, ha de ser perceptible por la persona que tienes en frente.
-Solución. Saber que caracteriza el perfil demandado y saber que un % muy elevado de los candidatos lo van a cumplir. Autoanálisis y encontrar tus puntos fuertes. Aquello que te hace diferente y que te caracteriza creando tu “propia marca”. Partiendo de la base de que todos los candidatos cumplen los requisitos mínimos de la oferta, saber preparar tu curriculum y la entrevista como algo diferenciador. Que aportas tú, que los demás crees que no pueden aportar? Esto dará tu marca.
-Práctica:   El método rápido-bueno-barato: cómo poner precio a tu trabajo, como generador de “marca”. Para un freelance y pode extrapolarlo al mercado laboral. 

Es muy sencillo: a la hora de poner precio a tu próximo trabajo, ten en cuenta que los clientes sólo deben poder elegir 2 de estas 3 palabras: rápido, bueno y barato.

rápido, bueno, barato: elige 2

Si ofreces a tus clientes un trabajo rápido, bueno y barato, lo más probable es que acabes matándote a trabajar por muy poco. Por eso debes hacer que el cliente elige una de las siguientes combinaciones de 2:

· bueno y rápido 

· bueno y barato 

· rápido y barato 

A continuación, unas explicaciones para que sepas cuándo y por qué utilizar cada una de las combinaciones, y que ventajas y desventajas suponen:

bueno + rápido = caro

Si un cliente quiere que el trabajo sea de calidad y que se haga en poco tiempo, está claro que podemos subir nuestros precios. Debemos hacerlo porque, para hacer ese trabajo, vamos a tener que posponer el resto de encargos, vamos a tener que cancelar citas y reuniones, y vamos a tener que trasnochar para entregar a tiempo.

La ventaja aquí es que obtenemos un buen dinero de forma rápida.

La desventaja es que podríamos perder otros clientes al retrasar sus encargos. Además, es posible que tengamos que soportar bastante estrés, y que alteremos nuestros horarios de trabajo y de sueño.

bueno + barato = lento

Si un cliente busca un trabajo de calidad y que resulte barato, entonces debe tener paciencia… Tenemos otros trabajos que hacer para clientes que pagan más y que, por tanto, tienen prioridad.

La ventaja aquí es que no vamos a tener que soportar presión por unos plazos de entrega ajustados, y que podemos trabajar en ese proyecto a nuestro ritmo.

La desventaja es que, por mucho que podamos dilatar la entrega, vamos a acabar cobrando menos

rápido + barato = menos calidad

Si el cliente quiere un trabajo barato y hecho a toda velocidad, tiene que saber que la calidad del resultado final se va a resentir. No tenemos tiempo suficiente para realizar el trabajo tan bien como podríamos y, aunque fuésemos capaces de hacerlo, tampoco nos aportaría casi beneficios.

La única ventaja de este binomio es que podemos obtener algo de dinero de forma muy rápida, en un breve plazo de tiempo.

La desventaja es que el resultado final será, muy probablemente, algo que querremos tener escondido y bajo llave. En resumen, un trabajo del que no nos sentiremos precisamente orgullosos…

¿Cómo explicar tus precios a tus clientes?

A la hora de utilizar este método de precios, debes tener siempre en cuenta la importancia de comunicar tus tarifas a tus clientes. ¿Cómo explicarles que un trabajo bueno y rápido va a costarles más caro? ¿Cómo decirles que haciendo un trabajo rápido y barato el resultado final va a ser menos satisfactorio?

No hay una fórmula mágica. La respuesta a estas preguntas dependerá de tu sector de actividad, y de las relaciones que mantengas con tus clientes. Pero recuerda que, en casi todas las situaciones, es mucho mejor ser honesto. Diles que si quieren un trabajo rápido y barato el resultado no será satisfactorio, y explícales las desventajas que hemos mencionado.

Búsqueda y elección de sectores y de empresas relacionadas con los objetivos profesionales.
-Objetivo: Poder identificar que sectores o empresas pueden resultar de mi interés en función de mis expectativas laborales y/o profesionales. De ese modo, rechazar las búsquedas inútiles, con lo que se consigue ser más eficiente en la búsqueda de empleo.
-Problemas: Muchas veces tus expectativas profesionales son inicialmente cubiertas por el trabajo ofertado, pero a la hora de llevarlo a la práctica, te des cuenta de que tus expectativas nunca van a quedar cubiertas. De esto se deriva el problema de evaluar lo que el nuevo puesto de trabajo a nivel de satisfacción me ofrece, antes de haberlo aceptado. 
También puede que las expectativas que tú tienes con un puesto, cargo o carrera profesional estén mal planteadas desde su inicio. Tienes unas expectativas en un cargo o puesto que son erróneas. Si lo compruebas de antemano, podrás evitar males mayores. Los caros son eso, sólo cargos, nombres.
Otro problema puede ser que el puesto te  genere unas expectativas reales pero que posteriormente por circunstancias de tu empresa veas que no se cumplen. Frente al primer problema que era la constatación en la práctica de la imposibilidad del desarrollo profesional deseado, en este tercero el problema aparece a posteriori, cuando la relación laboral ya ha avanzado.

-Soluciones: identificar las expectativas que posee cada puesto y en cada empresa. Evitar expectativas que en la práctica sabes que no se van a cumplir. No es lo mismo gerente en una pyme (en la que acabarás haciendo de todo) que en una multinacional. El puesto es el mismo, pero en la práctica el trabajo no. Analizar el entorno o sector de las empresas y observar la tipología de las mismas, esto evitará futuras confusiones. Analizar todo lo que rodea al trabajo (sector apología de empresa, zona geográfica,…) y no el nombre del puesto o cargo ofertado.
Si el problema se deriva de un posible engaño o equivocación entre lo dicho por la empresa y lo que realmente ocurre, el planteamiento está más claro. Tú considerabas unas expectativas que la empresa nunca va a cumplir. O cambia de expectativas o cambia de empleo.

Si el problema se deriva de un incumplimiento de las expectativas previstas de antemano, pero que no se cumplen debido a una arbitrariedad posterior, lo ideal sería poder hablar con la otra parte y comentarle las expectativas inicialmente habladas y porque no se están cumpliendo. Esto es difícil, pero es mejor esta opción que la de caer en la apatía, dejadez y desidia en tu puesto, por una desmotivación total.

Los planteamientos serían:

a) Frente a la imposibilidad real de conseguir mis expectativas.

b) Expectativas creadas de antemano completamente distintas a la realidad.

c) Incumplimiento de las expectativas por circunstancias de la empresa. 
¿Cuál es tu momento profesional actual? La definición, planificación y seguimiento de los objetivos y la carrera profesionales.
-Objetivo. Poder desde donde te encuentras ahora mismo definir a donde quieres llegar, que acciones debes de  hacer para ello y saber si las estás haciendo, y en función de todo esto, comprobar si lo que haces va a traducirse en prosperidad en tu carrera profesional.

-Problemas. Como todo lo que se planifica, tiene un factor externo que se escapa  al control de nosotros. Podemos haber planificado que íbamos a hacer desde donde estamos para llegar a donde queríamos estar, o sea nuestra trayectoria, pero puede que por el camino, aún cumpliendo con lo planificado los objetivos finales no se hayan conseguido. Esto es debido al factor “desconocido”  que puede dar al traste con lo inicialmente planificado. Por ese motivo, es imposible  planificar nada si no nos planteamos un sistema  de control. Lo ideal y aconsejable es que fuese un control preventivo, es  decir, prevenir aquello que nos puede entorpecer en nuestra trayectoria profesional antes de que ocurra, más que el establecer un control paliativo o a posteriori. Es decir, curar los males una vez producidos.
En el primer caso, evitando problemas, conseguiremos mejor llegar a cumplir nuestras expectativas. En el segundo caso, si esperamos a que las cosas pasen, puede que lo que tengamos que cambiar sean nuestras expectativas.

-Soluciones: Desde el punto de vista que siempre es mejor prevenir que curar, será bueno acompañar a la planificación profesional un sistema de control del mismo. Evalúa tt actividad una vez al año y observa si tus acciones coinciden con lo planificado. Sino es así, mira a que ha sido debido. Mejor prevenir  y tomar medidas o en las acciones o en las expectativas antes de entrar en na espiral de desmotivación que no t va a conducir a ningún sitio.

