


AUTOCONOCIMIENTO OBJETIVOS ESTRATEGIA

@ El Jinete y el elefante @ Tu propuesta de valor @ Visibilidad
Herramientas: Sigulentes pasos Comunicacion
DISC
DAFO

Te presento la guia hacia el éxito
;cual es el tuyo?






AUTOCONOCIMIENTO

Si has sentido que no quieres estar donde ahora estas, si has pensado mas de una vez que te
encantaria hacer algo distinto a lo que haces o si anhelas un cambio, te encuentras en un proceso de
transicion profesional.

Y los camblos, cuestan.
| OS camblos, Incomodan.
L0S camblos, pueden dar miedo.

Para iniciar cualquier cambio, debemos tener muy presentes los 3 pasos que el psicologo
estadounidense Haidt menciona a través de su metafora: el jinete y el elefante.




AUTOCONOCIMIENTO

1. Dirije al jJinete.

El jinete es |a parte racional. Hace referencia a lo que quieres conseguir, a los objetivos, metas y
retos. Antes de ponerte en marcha, antes de tomar accidon, antes de moverte, dirije al jinete.
l[dentifica el punto al que quieres ir, qué es lo que realmente te gustaria conseguir, cual es tu
destino. El jinete, la razdn, te apoyara con la l6gica, la perseveranciay la disciplina.

2. Motiva al elefante.

El elefante es la emocion y pesa 6 toneladas... por muy buen jinete que seas, por muy bien que
hayas identificado tu objetivo, si el elefante no descubre qué es aquello que realmente le mueve,
no se movera. Mover 6 toneladas, no es sencillo. El elefante necesita encontrar un sentido a lo que
hace, necesita conectar con su motivacion, necesita QUERER moverse. Y solo lo hara cuando
descubra aquello que le hace vibrar, aquello que es importante para él, mas alla de un beneficio
cortoplacista. Eso si, en cuanto el elefante se mueve, arrasa con todo.

3. Allana el camino.

Si ya sabes donde quieres ir, porque y para que, pontelo facil y no te compliques el camino.
Elimina aquello que te frena, modifica o que puedas para acercarte a tu meta e Incorpora o
necesario para avanzar a tu ritmo, segun tus necesidades.



HERRAMIENTAS:

Para poder planitficar TU camino, debes conocer
cuales son tus necesidades, tus motivaciones y tus
miedos a la hora de tomar decisiones.

Esta informacion te ayudara a encontrar aquellas
estrategias, rutinas y formas de trabajar que mejor
se adecuen a tu estilo de comportamiento, para
cumplir con losS compromisos nhecesarios para
avanzar.

El perfil DISC nos ofrece esta informacion.

Las siglas DISC provienen de la combinacion de las
primeras letras de estas 4 palabras y se relacionan
con 4 colores.

Directo: como respondemos a desafios y retos
(Rojo)

. cOmMo nos relacionamos e influimos en
los demas (Amarillo)

Seguro: como respondemos al ritmo de las cosas y
los cambios (Verde)

Cumplidor: como respondemos a las normas
establecidas (Azul)




PERFIL |

ENTRE OTRAS, OBTENDRAS LA RESPUESTAA |8 e
LAS SIGUIENTES PREGUNTAS: s

¢COmo es tu ritmo de trabajo?

.Cuales son tus fortalezas a la hora de organizar, priorizar y planificar tareas?

.Cuales son tus limitaciones, debilidades o areas de mejora a la hora de organizar, priorizar o planificar tareas?
.Como te gusta relacionarte con las personas?

(En qué tipo de ambiente te gustaria trabajar?

.Como gestionas la incertidumbre?

(En qué te apoyas cuando te bloqueas?



Un DAFO para cada opcion

Si estas pensando en cambiar de sector o

FACTORES NEGATIVOS | FACTORES POSITIVOS ambito puedes realizar un DAFO distinto para

cada uno de ellos. Te ayudara a identificar tu

unto de partida en cada una de las opcliones.
FORTALEZAS P P X

Qué variables internas, que

VARIABLES INTERNAS solo dependen de m, Si ya tienes tu propio proyecto o vas a emprender,

fﬂc"“““gfm consiga mis completa un DAFO para cada uno de los servicios
objeTivos _ ,
O productos que quieras llevar a cabo. Te ayudara

a tener una vision global de lo que puedes

AMENAZAS OPORTUNIDADES aportar a tus clientes.

Z U1 H N S a1 PR Qué factores externos a mi, Qué factores externos a mi, o f
dificultan que consiga mis  favorecen que consiga mis S| aun no sabes cual es tu VALOR DIFERENCIAL,

objetivos objetivos completa el DAFO contestando a la siguiente

pregunta: éa qué ayudas?






TU PROPUESTA DE VALOR

(POR QUE TU Y NO OTRA OPCION?

El objetivo final del Plan es que tu opcidon como profesional, tu

proyecto o negocio sea la mejor solucion para la empresa que busca

candidatos o para el cliente que busca servicios 0 productos como 10s
que ofreces. Porque ahi esta el éxito, en cubrir necesidades y ofrecer

solucliones.

Y para ello es Tundamental que tengas la respuesta a las siguientes

preguntas:

/Qué aportas a los demas?

.Queé gana la empresa al contratarte o los clientes al comprarte?

., Qué haces de manera diferente a los demas?

., Qué solucionas?



SIGUIENTES PASOS

.Y AHORA QUE?

Una vez tengas identificado tu objetivo, tus fortalezas y limitaciones,

las de tu proyecto o propuesta como profesional, debes poner en

marcha las acciones para conseguirlo.

. Haz un listado de todas las cosas que qulieres hacer.

2. .Qué recursos materiales y/o humanos necesitas para hacerlas?.

3. Asignales un tiempo y agéndalas.

Porqué lo quieres hacer?
éPara qué lo quieres hacer?

.Como lo vas a hacer?

HAZ, aunque sea algo pequeno, HAZ.

Las Ideas provocan el camblo, pero las acciones lo consiguen.






VISIBILIDAD

¢Como va a saber el mundo que existes?

Por muy buen profesional que seas 0 por mucho que puedas ayudar a
empresas o clientes, de nada sirve si no lanzas tu mensaje al mundo y
te das a conocer.

¢CoOmo van a saber las empresas que eres el candidato idoneo si no
te conocen?

Ten en cuenta que solo 1de cada 5 ofertas de empleo se publican.

Fl resto de vacantes se cubren de manera interna, a través de
contactos o porque tu cv, propuesta o solucion llega en el momento en
que se identifica una necesidad y TU eres la solucion.

¢Como van a saber tus posibles clientes que les puedes ayudar?

Define bien tu marca, cuales son tus valores, tu vision y tu mision y
explica al universo como haces las cosas.

Para ambos casos puedes utilizar las distintas rrss, adaptando el tipo
de mensaje en funcion del auditorio de cada una de ellas.




COMUNICACION

La comunicacion es la base de toda relacion

Debes definir la estrategia de comunicacion que vas a seguir.
Como te vas a vendery como te van a comprar, es decir:

Como vas a llegar a las empresas en las que quieres y te gustaria

trabajary como te van a encontrar.
Como vas a llegar a tus posibles clientes y como te van a encontrar.

Cualquier encuentro o conversacion con otra persona puede terminar
en una colaboracion, en una oportunidad o en una referencia, por lo

que tienes que tener muy preparado tu discurso de venta, de venta de
tu VALOR.




COMUNICACION

Elabora tu discurso de VALOR

DISCURSO DE VALOR:

Prepara una narrativa que dé respuesta a quién eres como profesional,
qué es lo que haces, como lo haces de manera diferencial a otros que

hacen lo mismo que tu, qué aportas y a qué ayudas.

NO es necesario que lo elabores sigulendo esta estructura, lo
importante es que cuando termine cualquier encuentro o conversacion
la otra parte tenga claro quiéen eres, quée haces y qué solucion ofreces

para que te pueda recomendar.

Ensayalo tantas veces como sea necesario para que suene de manera
natural, agil y fresco. No te repitas, no te enrolles y pon foco en el

objetivo. Sé claro, conciso y breve.



Y CUANDO TENGAS DUDAS, NO
OLVIDES PREGUNTARTE...

;COMO QUIERES TRABAJAR?
TU DECIDES
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