MARKETING  PERSONAL PARA LA VIDA PROFESIONAL

(Resumen del trabajo efectuado por  SUSANA DE PABLOS para la revista EMPRENDEDORES)

Aprende a venderte. Un plan de marketing personal te será útil tanto si buscas tu primer empleo como si pretendes ascender, cambiar de trabajo o de profesión, montártelo por tu cuenta, reorientar tu vida........
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	1
	    CONVIÉRTETE EN UNA MARCA


Tener talento no es suficiente. Hoy, más que nunca, necesitamos un plan de marketing personal. Te será útil para buscar empleo, ascender, recolocarte, reconducir tu carrera, reposicionarte, resolver conflictos, vender, mantener tu atractivo en el mercado laboral. Trabajar toda la vida para la misma empresa se acabó. Las noticias sobre despidos ocupan las portadas de los periodicos. Es la era de la competencia total.

Jóvenes con cuatro idiomas que manejan la tecnologia con una habilidad pasmosa. Licenciados que estudian un prestigioso master, con o sin el apoyo paterno. Familias endeudadas hasta las cejas, gente capaz de casi tido para ascender.

El mercado de trabajo es una jungla y no faltan depredadores. Y las reglas del juego se transforman constantemente. Hay miles y una razones para estar preparados, para cambiar. ¿Qué hacer? Tom Peters en su libro Reinventando el trabajo, te da la respuesta: “Brand You”. Es decir, conviértete en una marca –Yo, S.A.- aunque formes parte de la plantilla de una empresa. Diferenciate, pasa a ser de empleano anónimo a persona logo.

¿Como convertirse en Yo S.a.? Haciendo marketing personal. En España se ha editato ya algunos libros sobre la materia. Dos de ellos dse llaman igual: Marketing personal. Uno esta escrito por José Mª Ferré Trenzano, consultor y profesor de la Universidad de Barcelona y  el otro por José Mª Acosta Vera, tambien consultor y formador.

“Practicar el marketin personal es todavia una ventaja competitiva, poca gente los está utilizando de forma seria y meditada”, advierte Ferré Trenzano. El primer paso para venderte a buen precio y sin renunciar a tus ideales, es hacer las tareas como es debido. “ Tu desempeño profesional te irá concediendo un prestigio que tienes que cuidar con mimo”, explica Acosta Vera. Te servirá para ascender, recolocarte.... incluso para encontrar otro trabajo.

Montserrat Garcia Díaz, empleada de Myrurgia, escribió en su día un plan de marketing personal. Como pionera, le pedimos las  claves para realizar una entrevista de selección.

“Es muy importante empatizar con la persona que te entrevista”.

¿Como  lograrlo? Según nos recomienda: “Si tenemos confianza, se percibe que estamos motivados por el puesto, si afrontamos la entrevista con una actitud positiva y optimista, si escuchamos y captamos el sentido de las preguntas más que las palabras con que estan formuladas, si preguntamos, si tenemos un previo conocimiento de la empresa y sus productos/servicios, si hablamos con sencillez y cuidamos los detalles (puntualidad,  aspecto fisico, lenguaje corporal....) y , sobre todo, si percibe con nuestra actitud que somos la persona que busca resumiendo en el cierre nustros puntos fuertes”. Pues bien todo esto se logra con mucha más facilidad trabajando previamente tu plan de marketing personal.

¿Qué errores cometen los candidatos a cubrir un puesto de trabajo que no saben de marketing personal? Son impuntuales, olvidan el currículum en casa, la fecha en que finalizo su último contrato laboral y  hasta el año en que se licenciaron. Hablan mal de la empresa para la que trabajan o de la que los despidio, de sus jefes o compañeros. Mienten, son faroleros, polémicos, arrogantres, fanfarrones.....

Contruye Yo , S.A.

“Para que nos compren debemos lograr que nos diferencien y distingan de nuestros competidores.  El concepto que define esta diferenciación es la marca”, destaca Manuel Shneer, psicólogo, consultor y autor del libro Construyendo la propia marca.

“Necesitamos ser diferentes, lograr una personalidad definida, ocupar un lugar especifico en la mente de los compradores, lograr que nos vean como queremos que nos vean. A esto lo llamamos posicionamiento”, añade.

La vida es un gran teatro donde las obras que se presentan pueden ser cómicas, dramaticas... Como dice Ferré Trenzano: “Podemos ser sujetos activos o pasivos. Yo seré más ganador cuantos más papeles activos determine jugar o representar. Y más probabilidades tendré de ser un perdedor cuanto más actúe a expensas de los demás”.

Para alcanzar el exito en el teatro de la vida la actitud es clave:

“Ya que teniamos que trabajar, lo mejor era pasarlo en grande. Nos entusiasmamos tanto que de paso decidimos ser mundialmente famosos”

estas son las palabras de uno de los personajes de Fish. El best seller de Stephen C. Lundin.

Más allá de la actituc positiva, José Ballesteros, fundador del centro de formación Vesp, recomienda en su ultimo libro El Reto, la actitud constructiva. Ésta incluye, entre otros muchos ingredientes, la sonrisa.

Si tienes un buen plan de marketing personal y acaso algun día te despiden del trabajo, en lugar de preguntarte ¿Quién se ha llevado mi queso?, te faltara tiempo para salir corriendo a buscar un queso nuevo. Ademas tren en cuenta que las personas evolucionan. Puede que un día tengas nuevas expectativas profesionales y personales. Buscaras una salida: cambiar de trabajo, tener más calidad de vida, ser tu propio jefe...

Un buen plan de marketing personal te allanará muchisimo el camino.

	MATILDE TORRES Promotora y Directora General de Catai Tours

DE EMPLEADA A MUJER EMPRESARIA DEL AÑO 2002

	

	Matilde empezo su carrera profesional a los 18 años trabajado para una gencia de viajes. Once años despues creaba Catai Tours, una empresa con 22 años de éxitos con la que ha logrado construirse un gran prestigio en el sector: Matilde recibio el premio “Mujer Empresaria 2oo2” de ASEME (Asociación Española de Mujeres Empresarias de Madrid).

Curiosidad insasiable. “Cuando estudiaba el bachiller me entusiasmaba la quimica. Al mundo del turismo llegué casi por casualidad, porque  pensé que la carrera tenia ingredientes que me atraian: historia, arte, geografia, economía, derecho, marketing.... Lo suficicente para dejarme todfas esas puertas abiertas a la curiosidad.. En medio de todo ello había un verbo magico: viajar. La curiosidad  y el viaje han sido –y afortunadamente siguen siendo- dos motores importantes de mi vida personal y profesional”.


	
	
	Pasión por su trabajo. “ Mi primera experiencia con 18 años, fue estar en un mostrador y que los clientes me fueran contando su pequeña historia para cada viaje. Nme parecia olgao maravilloso y, desde entonces me quedo  claro la importancia de entenderles

Aprendizaje continuao. A los 22 años me casé. Lo primero que consegui fue trabajar solo por las mañanas y decidi que debia estudiar una nueva carrera. Empece Sociologia Industrial. Cuando monté Catai completé mi formación con un MBA y no he parado de leer.




	2
	    POSICIONATE EN EL MERCADO


Valora qué deseas para tu vida profesional y privada, analiza para qué sirves, tus puntos fuertes y débiles, cómo te ven y valoran los demás... Como las buemas marcas, tú también, construyes tu prestigio. Por eso, al fdefinir tu misión y visión, sé fiel a tus principios.

	1 Valora qué quieres conseguir en la vida
	
	
	
	2  Conocete a ti mismo
	
	

	Hay gente que lo subordina todo a si vida laboral. 

Otras persona ven que el trabajo es tan solo una 

fuente de ingresos para fianciar su existencia

¿Qué situación es mejor? Según José Mª Ferré

esta es una opción personal, imposible de valorar.

El ideal  es tener dos metas bien diferenciadas y 

Que ademas no se contradigan entre si y encajen

Perfectamente.

¿Por donde empezar?

Como señala Ferré Tenzano, “una gran fuente de

infelicidad para el ser  humano es no saber hacia

donde ir, no tener claro qué camino seguir ante 

un problema” . Identifica tus sueños, el objetivo

ultimo que quisiereas alcanzar y donde mejor se 

expresa tu personalidad, tus ideales y la calidad 

de vida que siempre has ansiado. Valora que

qué  esfuerzo estás dispuesto a realizar, a qué 


	
	cosas estas dispuesto a renunciar, porque 

siempre tendras que pagar un precio.

Todos necesitamos luchar por un objetivo, sentir que aportamos nuestro granito de arena para cambiar el mundo y que nuestras acciones

están en sintonia con nuestros principios éticos 

y morales. Una vida carente de este sentido 

conduce al vacio existencial, a la náusea moral.

Según el psicólogo Manuel Shneer un equilibrio entre ambiciones y posibilidades,sustentado en los valores éticos individuales, debería permitir una confluencia de los proyectos personales y  profesionales en un proyecto de vida integrado.

Jamás olvides que si te vendes al mejor postor

Olvidando tus principios éticos y morales, 

puedes poner en juego gtu reputación


	
	La búsqueda de una identidad propia, acorde con 

Nuestros deseos y nuestra personalidad, es un

Poderoso motor de cambio. Es la opinión de

Manuel Shneer quien asegura que: “no estar 

satisfecho en forma parcial o total con una 

situación degterminada es funsdametnal para

poder emprender unproceso de transformación”.

Ideas para la acción.

Es fundamental que te sinceres contigo mismo, que no te engañes. Reflexiona sobre tus capacidades y habilidades, sobre aquellas tareas que sabes hacer mejor, sobre tus  potencialidades, carencias, intereses y sobre cómo se desarrollan tus relaciones con los 


	
	demas. Haz un ranking de tus deseos y otro listado con las aficiones que más te divierten durante tu tiempo de ocio. Tu objetivo es conocerte mucho mejor. Preguntate por ejemplo: ¿Qué es lo que  quiero cambiar en mi vida?
¿Seria capaz de afrontar un cambio importante? ¿Como trabajo mejor, en equipo, bajo presión?¿Como son mis relaciones con mis iguales, superiores, colaboradores, clientes, proveedores, etc.? ¿Debo cambiar o seguir como estoy?.

Mark Albion lo deja muy claro: “debes descubrir tu pasión para elaborar el mejor plan de marketing personal, necesitas saber cuál seria tu puesto de trabajo ideal.


	3 AHORA, REALIZA UN ANÁLISIS DAFO PERSONAL Y PROFESIONAL
	
	
	
	4  AVERIGUA QUE OPINAN DE TI
	
	

	Tras la reflexión inicial es la hora de diseñar una matriz DAFO. Cada experto en marketing personal ofrece su formula.

Coge lapiz y papel

Shneer propone que describas “tus logros, éxitos y satisfacciones más importantes en el plano profexional, así como tus fracasos, frustaciones y dificultades”. A continuación, este psicólogo y consultor sugiere que escribas cómo se desarrollo cada una de esas experiencias y qué aprendiste de todo ello.

El objetivo último es que te des cuentas de cuáles son tus energías positivas y los aspectos que te son más adversos.

Ferré Trenzano propone una matriz DAFO con:


	
	DEBILIDADES SIN SOLUCIÓN

que debes aceptar.

Timidez incapaz de superar
	
	No puedes vivir a espaldas de los demás. Realiza una segmentación para definir quienes saben sobre ti y/o de  que personas te interesa averiguar lo que piensan de ti.

Necesitas recabar información objetiva sobre tu persona, investigando que opinan  quienes te rodean en relación con estos aspectos:

· La imagen.

· Las actitudes.

· El comportamiento.

Averigua como te ven y valoran las demas personas, qué piensan de ti, sin olvidar los aspectos negativos. Como te situan en sus vidas, cuáles han sido sus fuentes de información para llegar a esa imagen.

Indaga cual es la predisposición de los demas hacia ti, si estan contigo o conta ti.

Investiga si hablan bien de ti, si “compran” tus ideas, si desconfian...

Notas practicas.

Redacta un cuestionario y elige a cinco personas de tu vida personal y laboral
	
	Lo ideal es que alguien utilice tus preguntas para entrevistarse con ellos. Si es tu amigo el resultado estará mas sesgado. Hay otra alternativa: pasar tu mismo el cuestionario.

Ferré Trenzano dice que debes escuchar con humildad lo que dicen de ti los demás.

	
	
	DEBILIDADES CON SOLUCIÓN

No sabes ingles pero puedes aprender
	
	
	
	

	
	
	AMENAZAS PERSONALES

Que te afectan y que en ocasiones has desestimado.

Alguien que dice ser tu amigo bloquea y rebate tus iniciativas e ideas
	
	
	
	

	
	
	AMENAZAS PROFESIONALES.

En estado latente que te pueden perjudicar en algún momento. 

No estas al día en tu especialidad profesional.

Has perdido la ilusión por el trabajo.
	
	
	
	

	
	
	FORTALEZAS ACTUALES

Que te pueden catapultar al exito
	
	
	
	

	
	
	FORTALEZAS POTENCIALES

Todavia latentes que pueden llegar a ser poderosas si las trabajas.


	
	
	
	

	
	
	OPORTUNIDADES.

Proyestos y decisiones que puedes poner en marcha.
	
	
	
	


	3
	   ELIGE TU MARKETING MIX


Ya sabes cómo eres y cómo te ven los demas. Averigua cómo satisfacer el potencial comprador y elige tu marketing mix .Cambiar tu imagen?, lenguaje? o actitud?. Dejate ver? Relacionate mejor?. Diferenciarte? Todo a la vez?

	1  ANALIZA EN QUÉ DEBES CAMBIAR

	En las paginas anteriores de este dossier realizaste una tarea de autoconocimiento que te permitio llegar a establecer tu misión y visión.

Sin embargo, tras recabar suficientes datos sobre cómo piensan los demas que eres,  quiza debas considerar esa misión y visión. Asi, si ves que la gente que trabaja contigo no te ven tan capaz como tú pensabas, deberias bajar el nivel de tus expectativas. De lo contrario, podrias llegar a encontrarte sorteando unas dificultades tremendas a la hora de actuar.

Qué debes cuidar.

Si un producto no satisface unas necesidades , nadie lo comprará.

Primer punto: eres un producto satisfactorio.

Un producto con una buena marca, un buen envase o una buena presencia  se compra mejor que otro que no tengas estas caracteristicas. Eso mismo ocurre con el marketing personal. Así, hay aspectos fundamentales que debes cuidar al máximo para satisfacer a las personas con las que te relacionas, sin dejar nunca de actuar sobre ellos: la forma de hablar, la aparienci (vastimenta, limpieza, peinado...), la forma de actuar, tu comportamiento en los distintos ambientes por los que te sueles mover, etc. Cuidar o no cuidar estos aspectos puede inclinar la balanza de tu aceptación hacia un punto u otro.

.Deberás hacer sacrificios. Es el precio que debes pagar para lograr unos objetivos de orden superior. Quizas tengas que cambiar tus actitudes en el tiempo libre, destinar tiempo a la formación, preastar un servicio a los demas...




	2  UTILIZA EL MEJOR ESCAPARATE

	Tus superiores, iguales, subordinados, futoros contratantes... deben percibir lo bueno que eres y los beneficios que les brinda el contar con tus servicios. La acumulación de experiencias positivas y el efecto “boca-oido” se potenciaran si sabes utilizar el mejor escaparate.

Dónde dejarte ver.

Elige donde debes ser visto y cuida tu comportamiento en estos lugares. No dejes de asistir a las cenas, celebraciones uy fiestas que tu empresa organice para los empleados. Apúntate al “comite organizador”. Determina en qué reuniones y eventos vinculados a tu profesión no debes faltar: congresos profesionales, ferias sectoriales, conferencias, etc.  Y si crees que esgtas en condiciones de hacerlo con exito, ponte en contacto con los organizadores para impartir alguna conferencia o comunicar una ponencia para compartir tus conocimientos y experiencias.

Cuida tu imagen.

Selecciona muy bien a que actos culturales, sociales y deportivos debes asistir y a cuales no, así como el tipo de personas con las que te relacionas. Cuida tu  imagen en todo momento, incluso durante el tiempo de ocio. Realiza estudios de postgrado o asiste a  seminarios de perfeccionamiento. Esto te sera muy util para encontrar empleo, de cara a la empresa para la que ya trabajas, frente a tusd clientes (puede que lagún día piensen en contratarte). Participar en foros on line de comunidades afines a tu perfil profesional, como las que hay en ICTnet.es, por ejemplo, es una buena estrategia para que tu nombre circule por internet y vayas siendo reconocido como un experto en las materias que dominas.

Y, por qué no, crea tu propia pagina web.

 

	3 APUESTA POR EL “NETWORKING” O PRM

	Ferré Trenzano lo llama Personal Relationship Management (PRM o gestión de las relaciones personales), otros expertos, networking. Manuel Shneer habla de “capital de relación”. En definitiva, se trata de cuidar las relaciones personales con profesores, compañeros, jefes, colaboradores, amigos, clientes, proveedores, etc., a medida de cada persona. Ahora bien si no vas a ser constante, deja que las relaciones fluyan con maturalidad, al azar.

En Marketing personal Acosta advierte: “La pesadez o la insistencia cierran más puertas de las que abren”.

Personaliza.

Hay que ser generoso, sembrar para despues recoger. “El PRM requiere adoptar un enfoque altruista –destaca Ferré Trenzano-. Hacer un mailing felicitando la Navidad a todos tus contactos no es PRM, pues lo importante es personalizar. Estudia a fondo las caracteristicas, preferencias y necesidades de quienes te rodean. Interésate por sus problemas personales y profesionales, felicítales por sus aniversarios, triunfos...

Si logras establecer una comunicación fluida permanente conseguíras de ellos lo que necesites, siempre que reciban toda tu cooperación y ayuda. Como aconseja Tom Peters en su libro: “Vuela 3.000 kilometros, aunque sea para una comida de una hora. Aun en la era de las relaciones virtuales, el cara a cara cuenta... y mucho”


	4  DIFERÉNCIATE DE LA COMPETENCIA  

	Al igual que la promoción incentiva la demanda de un producto ofreciendo algo adicional, en marketing personal se traduce en los “aspectos diferenciales y temporales que de forma extea ofrecemos a quienes queremos que nos aceptem y/o compren/contraten”, dice Ferré Trenzano.

Qué ofrecer.

Los tipos de promoción más comunes son: los servicios adicionales que prestamos a terceros a cambio de nada, las habilidades extras que ofrecemos sin que se nos pidan, o la realización de tareas no previstas ni requeridas por parte de las personas que trabajan con nosotros. Debido a la gran competencia existente en el mecado laboral, esta herramienta es muy util para los estudiantes que encuentran dificultades al buscar su primer trabajo. Conviene utilizar la imaginación y la creatividad para reflejar en el curriculum  aportaciones adicionales a las requeridas por el empleador.

“Esta comprobado que cuando un empresario, head hunter o un seleccionador de candidatos analiza una serie de curriculums, acostumbran a seleccionar los que se diferencian de los demás por ocfrecer ventajas diferenciales que se convierten automaticamente en ventajas competitivas para el candidato.

Por su parte, Shneer advierte: “Si no logras ser diferente serás un producto sujeto a una sola variable: el precio más bajo”.

Para usar la diferenciación como estrategia, es fundamental hacerlo “ a medida”, esto es, adecuada a cada persona. Para ello, es básico conocer qué le gustaria obtener de mí al otro, aunque no lo haya explicitado.


	MONTSERRAT GARCIA DÍAZ

Empleada de Myrurgia (Puig Beauty & Fashion Group

	

	Con 29 años, Montserrat Garcia era bióloga y licenciada en Dirección de empresas, RR PP y Marketing por The Queen’s University of Belfast (Reino Unido).

Trabajaba en Myrurgia. En 2001, inicio un MBA en Les Heures (Barcelona) y escribio su primer marketing personal  con acciones especificas, dirigidas a cumplir objetivos dentro de un plan de vida cuya finanlidad global es el éxito equilibrado. Su primer exito llegó al concluir el master: consigui el segundo premio al mejor “business plan”. En 2002 volvió al grupo Mirurgia y hoy explica cómo buscar empleo:

Conocete a ti mismo: Has una radiografia que te ayude a conocer  mejor el producto que tratas de vender. Tú mismo
	
	
	Analiza la oferta: Lee articulos y asiste a conferencias sobre empleo. Busca anuncios en prensa y revistas especializadas, habla con tu red de contactos, con empresas de seleción de personal. Busca en tablones de anuncios, en  bolsas de trabajo, en oficinas de empleo, camaras de comercio...

Escribe un buen currículum: Define tus cualidades y aptitudes personales, de formación y profesionales. Destaca tus puntos más interesantes de tu historial. Acompaña eñ curriculum con una cuidada carta  de presentación. Describe las habilidades que más de identifiquen con el puesto que solicitas y tus logros.

Preparate para las pruebas: Consulta en libros, revistas, internet como son los test y pruebas de selección. Realiza cursos de tecnicas de búsqueda de empleo y presentate a pruebas de selección para practicas estos tests.


	4
	   PON TU PLAN EN MARCHA


Tras elegir el marketing mix más conveniente para tu misión y visión, busca un morte alcanzable. Abandona la reflexión, es el momento de actuar. Marcate metas diarias, mensuales... vigila tu actitud, cuida tus relaciones a todos  niveles y ¡sé praactivo!

	1 ABANDONA LA REFLEXION Y ACTUA

	Convergentes con la misión y visión , alcanzables, mesurables y coherentes entre si, así deberian ser tus objetivos personales y profesionales. Igualmente, habras definido unas estrategias acordes con tus necesidades, tu forma de ser y tu filosofia de la visda.
	Ahora ya solo te falta ponerte en marcha, hacerlo cuanto antes.

“Nada llega de no hacer nada”, dijo William Shakespeare.

Planificate

Precisa acciones concretas, tareas que debas
	Realizar en el próximo mes, trimestre, año... ¡Y escribelas! Ferré Trenzano de da las pautas para hacerlo:

· Describe la acción: Por ejemplo, asistir a la conferencia de AAA, vinculada a tu ejerccio profesional.


	· El por qué: Es un marco excelente 

para relacionarse con personas que       trabajan  en el mismo campo que yo y además asistir me da prestigio.             

· El cuándo: la fecha

· Recomendaciones: Ejemplo ojo con el plazo de inscripción.




	2 SÉ DIPLOMÁTICO Y APLICA SENTIDO COMÚN

	Procura primero comprender y despues ser comprendido. Es la clave de la comunicación interpersonal y efectiva, dice Covey. Practica la escucha empática, que no consiste en estar de acuerdo sino en ponerse en lugar del otro, entrar en su marco de referencia, mirar el mundo como el love.
	No te signifiques.

“Si estás ante un interlocutor all que no conoces y con el que no tienes suficiente confianza, y él inicia una charla de contenido político, sé prudente”, recomienda Ferré Trenzano. En estos casos, es preferible no significarse y utilizar el sentido común.
	Si tienes que dar tu opinión, procura que tenga un contenido humanista: las guerras nunca son deseables, la violenbcia no es la solución...

Ten mucho tacto.

No critiques nunca a tus colaboradores en publico. Ferré Trenzano dice: “Es mejor ser un mediocre constructor que un extraordinario y fuera de serie criticador. 
	No seas trepa.

“No quieras ser un escalador nato –recomienda Ferré Trenzano-, la gente lo detecta a la legua”.

Durante una entrevista laboral, muestrate sincero pero positivo, incluso al confeasr alguno de tus fracasos. Y no cirtiques nunca a personas ni empresas.


	3  GÁNATE A LA GENTE: COMPAÑEROS JEFES...

	Debes convertirte en un auxiliar eficaz para tu jefe. Nadie es imprescindible, pero debes esforzarte en  parecérselo,  aconseja Acosta. Y nos recuerda algo que un día le dijo su jefe:

“Hay dos tipos de personas: las que te explican, con todo lujo de detalle por qué no se puede hacer una cosa y las que, a pesar de todo,  la llevan a cabo”.

No te jactes de tus exitos, tus colegas y tu jefe podrian verte como un riesgo para su propio
	Lucimiento.

Ayuda a tu jefe a destacar, conviértete en su aliado, dedicale atención, tiempo y esfuerzo. Es la persona que más influencia tiene sobre tu rendimiento y tu exito.

Sé un entusiasta.

¿Y si te encargan un marron? Ofrécete voluntario, dice Peters, porque “los trabajos asquerosos te darán la oportunidad de destacar.

Si el proyecto no te entusiasma, !consigue que
	lo haga!”.

Úntete a tu equipo.

En su libro Sobrevive alos errores del jefe sin perder el empleo, Ira Chaleff ofrece estas recomendaciones para mantener una relación positiva con los colegas:

- Identifica las necesidades de tus compañeros. Debeis lograr la unidad en lugar de la competitividad.

- Propón utilizar el pensamiento creativo ante
	los problemas, en lugar de defender rigidamente las difernetes posturas.

- Facilita el liderazgo basado en competencia. Debes estar preparado tanto para liderar como para ser liderado por tus colegas cuando se conviertan en lideres.

- Si parece que os estais dividiendo en grupos, recuerdales que todos sois remeros del mismo barco.      

	4   COMUNICA MEJOR Y ENCUENTRA EL “RAPPORT”

	Quienes se comunican bien en la entrevista de trabajo tienen más del 50 % de posibilidades de ser selecionados, y ello independientemente de otras cualificaciones que puedan tener”, advierte Ferré Trenzano.

En opinión de este experto: la cominicación es, junto con las relaciones personales, la herramienta más potente del marketing personal.
	Para hacerlo con exito:

-    Piensa en el lenguaje que más le interesa, entiende y acepta el receptor.

-  Elabora el mensaje más apropiado en funcion del canal que veas más idoneo para comunicarte: cara a cara, por teléfono, Internet, mediante una carta...

-     Céntrate en una sola idea.
	-    Si te van a ver y escuchar, debes utilizar las palabras justas,, con  la entonación y las pausas adecuadas y la ayuda de los ademanes y gestos convenientes para enfatizar las ideas.

Por ultimo ten en cuenta lo que aconsejan Peters –“No seas fantasma. La gente puede detectar a un farolero a miles de kilometors”- y Covey –“Si expones tus ideas con claridad logras aumentar la credibilidad”.
	Busca la sintonia.

“Cuando las personas se gustan, se parecen; y cuando se parecen, se gustan” apunta Acosta Vera. Entonces aparece el rapport (compenetración) que se facilita mediante las tecnicas de acompasamiento.

- Establece una distancia comoda para el otro.

- Mirale a los ojos.

- Refleja su postura, tono, volumen y ritmo de   la voz.

- Utiliza sus palabras o frases repetitivas.

- Adopta su actitud  (vehemencia, optimismo).
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