Una receta para el
exito profesional

B Hay muchas personas que cons-
tantemente se preguntan como lo-
grar el éxito en su camrera profesional
ymuchasotrasque nuncalohacen.La
receta a continuacion le servird en
ambos casos.

Supongamos que el médico nos
receta un remedio y acto seguido va-
mos a la farmacia a comprarlo. El pro-
ducto que nos ofrecen viene en una
cajasobriaydebidamentesellada. Al
abrirlo, nos encontramos con un po-
mo igualmente sellado de excelente
presentacion y una literatura que
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describe el producto destacando sus
principales caracteristicas. Nos indi-
ca también para qué es bueno el pro-
ducto, cdmo debe tomarse, su vigen-
cia, contraindicaciones, entre mu-
chos otros detalles que lo haceninte-
resante,

Esmuy probable que ante lareco-
mendacion del médico, la excelente
presentacion del producto y su pre-
cio adecuado, usted decida comprar-
lo.

Imaginese, porun momento, lasi-
tuacién contraria. Usted llega ala far-
maciay le ofrecen el mismo producto
en unacajaamarillentay estropeada.
Inmediatamente pensard que el pro-
ducto es malo, o ha expirado. Proba-
blemente decidird cambiarde farma-
cia o producto.

En ambos casos, tenemos cuatro
elementos: el producto, el contacto
que nos recomendd el producto, el
cliente y el precio.

Si proyectamos esta situacion al
manejo de la camera profesional, el
producto se convierte en la persona;
|a caja representa su vestimenta y su
presentacion personal; el pomo con-
tiene todas sus competencias, habili-
dades, destrezas y conocimientos, es
decirlas "vitaminas" y la literatura re-
presenta su curriculum,

La literatura o posologia que vie-
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ne con el remedio, bajo sello y firma
de un Quimico Farmacéutico y toda
una Organizacion detras, contendra
todos los detalles del producto. Del
mismo modo, un curriculum, debera
decir exactamente quién es usted.
Por su lado, usted debera represen-
tarmuy bien ese papel, pormediode
un excelente marketing personal.

Siguiendo con la analogia, el mé-
dico que recomendo el producto es
parte de su red de contactos. Debe
estar convencido de las caracteristi-
cas v bondades del producto, para
presentarlo con toda confianza al
mercado.

De estamanera, su red de contac-
tos se convierte en una parte impor-
tantisima para el éxito en su camrera
profesional. Asicomo el visitadormé-
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dico tiene que conocer el producto
profundamente y debe posicionarlo
y presentarlo impecablemente ante
los médicos, usted tiene que realizar
las mismas importantes tareas. Debe
asegurarse que sus contactos lo co-
nozcan bien y debe posicionarse en
el mercado en busca de su trabajo
ideal.

El precio de un producto tiene
una intima relacion con todas sus ca-
racteristicas, bondades y potenciali-
dades. De la misma manera, su pre-
cio o salario, tendra una relacién di-
recta con su valor en el mercado. Us-
ted tiene la responsabilidad de hacer
crecer su precio a lo largo de su carre-
ra y lo conseguird a medida que se
convierte en protagonista de su des-
tina. Usted tiene la palabra, toma el
timdn y decide dénde quiere ir.

Si hablamos de recetas para el
éxito no podemnos dejar de mencio-
nar los componentes esenciales del
éxito en la camrera profesional segin
Herminia Ibarra de Harvard: el desa-
rrollo profesional constituide por sus
habilidadesy competencias; el desa-
rrollo social basado en su red de con-
tactos—--a quién conoce y quién loco-
noce; y finalmente, el desamollo mo-
ral, es decir, suimagen y reputacion.

Si quiere lograr el éxito en su ca-
mera profesional, siga la siguiente re-
cela:

e (Condzcasé profundamente, sus
habilidades, destrezas, capaci-
dad para agregarvalor.

» Desarrolle un excelente marke-
ting personal.

s Mantenga y desarrolle su red de
contactos.

e Preoctpese de su desamollo pro-
fesional para protegersu valorde
mercado,

¢ Desarrolle su calidad humana y
conviértase en un gran contribu-
yente ensu empresa.

(*): Consultor Senior, DEM.




