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  Introduzione


  Fare carriera in 7 giorni è un ebook di facile lettura il cui scopo è quello di portarti, in sette giorni, a riflettere sul tuo stato lavorativo attuale e proiettarti in quello desiderato. Pieno di consigli pratici, segue una strategia ben definita: muovere guerra a te stesso e alle credenze autolimitanti e utilizzare l’energia che hai dentro di te per indirizzarla verso un preciso obiettivo: la tua carriera.


  Scoprirai che con piccoli accorgimenti farai passi da gigante. Passi che ti porteranno a compiere quel salto di qualità necessario al raggiungimento dell’obiettivo prefissato. Non c’è risultato se non c’è azione. Ho diviso questo ebook in sette capitoli, uno per ogni giorno. Leggi un capitolo al giorno, rifletti e poi agisci. Ricorda che non c’è risultato se non c’è azione.


  Buona lettura!
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  Giorno 1: Come elaborare il tuo piano di sviluppo personale


  La cosa più importante è sapere dove stai andando. Se non hai un obiettivo non farai le scelte giuste e sarai vittima delle emergenze quotidiane. Lewis Carroll in Alice nel paese delle meraviglie spiega bene questo concetto. Alice chiede al gatto: «Mi dici per favore quale strada devo prendere?» Il gatto risponde: «Dipende da dove vuoi andare». Alice ribatte: «Non mi interessa tanto dove» e il gatto replica: «Allora non importa quale strada prendere».


  Sai qual è la strada che devi percorrere? Se la tua risposta è no, devi assolutamente fermarti a riflettere. Se non miri a qualcosa non colpirai mai nulla! 


  SEGRETO n. 1: inizia a camminare solo dopo che hai ben chiaro in mente dove vuoi andare.


  Chi nella vita ha fatto carriera sapeva benissimo dove voleva arrivare e quale strada percorrere. Nel suo piano ha inserito anche il fattore tempo: sei mesi, un anno, cinque anni, dieci anni.


  Inizia a fissare il tuo obiettivo a lungo termine: cosa farai fra cinque anni, e fra dieci? Non ci hai mai pensato? Non preoccuparti, sei in buona compagnia: tanti falliscono perché non hanno un piano di sviluppo personale, sono in balia delle emergenze quotidiane, viaggiano a vista, senza inserire il pilota automatico, perché non sanno che direzione prendere. Ma tu oggi puoi cambiare rotta e dirigerti verso il tuo sogno. Ogni tuo sforzo deve essere teso al raggiungimento del tuo obiettivo. Non aver paura di esprimere un obiettivo ambizioso: parliamo del tuo sogno e come tale non ha limiti.


  Il tuo obiettivo lo devi esprimere in maniera positiva, dire «Non voglio più fare questo lavoro» non è un vero obiettivo. «Voglio dirigere il settore marketing» invece è un obiettivo, ma va espresso con maggiore dettaglio per essere ben definito. Se dici «Voglio guadagnare di più», l’obiettivo è posto in positivo però è generico e un obiettivo per essere tale deve essere specifico. Altra caratteristica è la misurabilità; se fai o no dei progressi devi saperlo, devi poter intervenire in corso d’opera e aggiustare il tiro. Deve essere attraente, perché nei giorni difficili la motivazione gioca un ruolo fondamentale per non farti abbandonare il tutto. Nel porti l’obiettivo devi sognare, ma allo stesso tempo devi pensare se è un obiettivo raggiungibile, sfidante sì ma anche e soprattutto raggiungibile. Nel fissare un obiettivo tieni sempre conto del fattore tempo. In quanto tempo vuoi raggiungere il tuo obiettivo? Se trascuri il fattore tempo, l’obiettivo si trasforma in un buon proposito. La gente è piena di buoni propositi, ma vuota di disciplina e tenacia.


  Un obiettivo quindi deve essere innanzitutto ben formulato. Ecco un esempio: «Voglio scrivere un ebook su come fare carriera, di circa duecentoventi pagine (Semplice), in cui trasmetto la mia esperienza diretta al lettore (Misurabile), da terminare entro la fine dell’estate (Tempo). Questo mi porterà maggiore visibilità professionale (Attraente) nel mio settore come consulente di management, impegnandomi solo qualche ora al giorno (Raggiungibile) senza rubare tempo al lavoro quotidiano».


  SEGRETO n. 2: ogni obiettivo, per essere ben formulato e dettagliato, deve essere specifico, misurabile, attraente, raggiungibile, tempificato; scrivere una frase obiettivo ti aiuterà nel compito.


  Ora che hai scritto la tua frase obiettivo a lungo termine, passa al vaglio gli obiettivi a breve e medio termine. Questi devono essere una conseguenza dell’obiettivo a lungo termine. Quanto dura il breve periodo dipende da te. Intanto in questo periodo dovresti inserire i lavori da svolgere, le scadenze, le azioni quotidiane.


  Nel medio termine dovresti inserire i progetti da formulare, le pianificazioni da intraprendere. Devi passare dal lavoro da eseguire a quello da pianificare. Ricorda sempre che devi essere flessibile; per quanto puoi programmare la tua vita futura, il mondo è così articolato che dovrai forzatamente fare delle pause, prepararti meglio, cambiare strada, finché non arriverai all’obiettivo. Le strategie esistono anche per essere variate, riviste, cambiate del tutto.
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  Ora andiamo al passo successivo: devi definire con precisione il tuo ruolo all’interno dell’azienda. Vuoi essere uno specialista, oppure un comunicatore? Forse sei più portato a fare l’amministratore o sei un moderatore? Il ruolo che oggi svolgi è quello che desideri tu o quello che desiderano i tuoi colleghi o capi? 


  Il ruolo che ricopri comporta degli obblighi nei confronti dell’azienda, dei colleghi e dei capi. Il ruolo è importante perché è legato allo status. Lo status ti dà dei benefici. Per ogni status vi sono più ruoli, ad esempio lo status di direttore vendite comporta i ruoli di coach, di coordinatore, di valutazione, di lavoratore di squadra. Nella mia vita recito più ruoli, a casa svolgo il ruolo di marito e uomo di casa, al lavoro di lavoratore di squadra e plasmatore, nel tempo libero gioco a fare lo specialista: studio in profondità gli argomenti che mi appassionano.


  SEGRETO n. 3: devi definire con precisione il tuo ruolo all’interno dell’azienda.


  Tu che ruoli reciti? Fai attenzione alla parola “recitare” perché devi prenderla in senso letterale: “ruolo” deriva dal latino rotulus, che era il foglio di carta arrotolato sul quale gli attori leggevano le proprie battute. L’azienda ti affida un compito e ti dà un ruolo; pensa se quel ruolo può farti crescere. Se la risposta è no, cerca un ruolo che al momento in azienda manca, diventa il più bravo e inizia a recitare il nuovo ruolo affiancandolo a quello che già occupi. Così facendo ti creerai uno status più elevato.


  Per fare ciò devi conoscere i tuoi punti di forza e di debolezza. Se all’interno del tuo team di lavoro sei uno specialista, l’essere pignolo, attento ai dettagli e perfezionista sono punti di forza, ma se occupi il ruolo di diplomatico sono dei punti di debolezza.


  Nello stilare i tuoi punti di forza, ma soprattutto di debolezza, devi essere il più severo possibile. Se non sei bravo a svolgere un lavoro non annacquare il tuo giudizio negativo adducendo scusanti. Ricordati che nell’espletare i tuoi ruoli reciti e quindi può essere che un punto di forza in famiglia possa essere invece un punto di debolezza al lavoro.


  SEGRETO n. 4: stila un elenco dei tuoi punti di forza e di debolezza: in questa fase devi essere il più severo possibile con te stesso, evitando di addurre scusanti che affievoliscono il giudizio.


  Se non sei convinto, fai un elenco sia dei tuoi punti di forza che di debolezza, fallo leggere a persone a te care e chiedi loro un parere il più possibile onesto. Ora fai la stessa cosa e poni la questione a un tuo collega di lavoro. Ha dato le stesse risposte dei tuoi amici? Probabilmente no, anzi sicuramente no. Ma è del tutto normale, i tuoi comportamenti variano a seconda del ruolo che occupi all’interno del gruppo.


  Vediamo ora in dettaglio come devi stilare il tuo piano di sviluppo personale per fare carriera:


  • analizzare lo stato attuale;


  • fissare l’obiettivo o gli obiettivi;


  • ideare una strategia;


  • redigere un piano operativo;


  • controllare e monitorare l’avanzamento del piano.
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  SEGRETO n. 5: stila un piano di sviluppo personale partendo dallo stato attuale e proiettati nel possibile divenire.


  Analizzare lo stato attuale


  Per analizzare la situazione attuale devi liberarti completamente dai fattori emotivi che possono distorcerne la percezione. Non sottovalutare questo aspetto: quando siamo portati ad analizzare il nostro operato, emettiamo giudizi morbidi e saturi di scusanti. Le frasi che sento dire spesso dai miei collaboratori sono: «Avrei potuto ottenere di più, purtroppo le circostanze mi hanno ostacolato», oppure: «I raccomandati fanno carriera, io non avanzo perché non sono raccomandato».


  Cercare delle scuse, affievolire il giudizio sul nostro operato, mitigare i nostri errori non farà altro che allontanarci dalla realtà, e più ci allontaniamo dalla realtà meno probabilità avremo di ottenere successo. Per iniziare, scrivi in maniera descrittiva la situazione attuale così come la percepisci. L’analisi deve partire da te stesso: individua le tue capacità e i tuoi limiti, poi passa a considerare le opportunità che può offrirti l’azienda per cui attualmente lavori. In questo processo di autovalutazione devi riflettere su te stesso e individuare le tappe significative che hanno caratterizzato la tua vita. Fatto ciò, il passo successivo è analizzare le opportunità e individuare le minacce. Il metodo migliore è utilizzare l’analisi SWOT (Strengths Weaknesses Opportunities Threats). 
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  Su un foglio di carta traccia due linee, una orizzontale e l’altra verticale, dividendo così il foglio in quattro parti. Inizia con il quadrante in basso a destra (Minacce) e scrivi le minacce a cui vai incontro. Poi passa al quadrante in alto a destra e scrivi i tuoi punti di debolezza. Il quadrante in alto a sinistra devi riservalo per indicare i tuoi punti di forza. Nell’ultimo, in basso a sinistra, devi indicare quali sono le opportunità che prospetti per te stesso.


  Una volta analizzati i punti di debolezza, devi farli diventare punti di forza, così come i punti di forza devi trasformarli in opportunità. Ad esempio, se non hai abbastanza esperienza per ricoprire un certo ruolo (punto di debolezza) hai due possibilità: o ti arrendi e fai tanti anni di lavoro subordinato, oppure cerchi un’alternativa. 


  Come puoi trasformare questo punto di debolezza in un punto di forza? Puoi farlo con l’innovazione. Chi ha tanti anni di esperienza tende a chiudersi a guscio e a fare sempre le stesse cose portandosi dietro un retaggio culturale e lavorativo. Tu dovrai sfruttare la tua inesperienza; in fondo non hai retaggi culturali tramandati per anni dai tuoi superiori e sei libero mentalmente da tali catene. Studia in maniera approfondita. 


  Compra decine se non centinaia di libri sull’argomento, Acquisisci le capacità che ti occorrono per indicare una nuova strada da percorrere e proponiti come il nuovo che avanza. L’azienda non sfrutta Internet come canale di comunicazione o di vendita? Diventa tu l’esperto, proponi nuovi piani di sviluppo, studia casi di successo. Convinci l’azienda a investire nello sviluppo del sito web e fatti affidare l’incarico. Approfitta di questa opportunità per metterti in mostra.


  SEGRETO n. 6: per poter analizzare in maniera corretta lo stato attuale e proiettarti nel possibile divenire, individua le minacce e le opportunità tramite l’utilizzo dell’analisi SWOT.


  Fissare l’obiettivo o gli obiettivi


  Ho affrontato questo argomento all’inizio di questo capitolo perché è il primo passo che ognuno di noi deve percorrere per fare chiarezza sui propri intenti e spazzare via ogni forma di pensiero nebuloso.


  Prendere consapevolezza del tuo obiettivo farà di te una persona diversa, più determinata e pronta a scartare quelle azioni e comportamenti che oggi variano in base alle esigenze quotidiane. Ma domani, con un obiettivo fissato, varieranno in base alla direzione che tu vorrai dare loro. Sia con consapevolezza, ma soprattutto a livello inconscio, riuscirai ad assumere decisioni che ti portano dritto verso l’obiettivo e a scartare tutto ciò che ti allontana da esso.


  SEGRETO n. 7: fissa un obiettivo e dai tutto te stesso per raggiungerlo; solo così sprigionerai tutte le forze e le indirizzerai verso un’unica direzione: ricorda che se non miri a qualcosa non colpirai mai nulla.


  Ideare una strategia


  Ogni cosa prima di essere realizzata deve essere immaginata e ideata! La casa in cui vivi è stata progettata nei minimi dettagli. Il progettista l’ha realizzata prima nella sua mente, poi ha redatto un progetto di massima. Alla fine ha consegnato al direttore dei lavori un progetto dettagliato nei minimi particolari. 


  I grandi generali della storia, prima di muovere guerra ai nemici, studiavano il terreno, i punti di forza e di debolezza del nemico e delle proprie truppe, le vie di fuga, il morale degli uomini. Tutti fattori che servivano per formulare una strategia vincente. Prendevano in considerazione ogni minimo dettaglio. Napoleone Bonaparte immaginava la battaglia dall’inizio alla fine. Creava nella propria mente un film che avvolgeva e riavvolgeva, poi riuniva i suoi generali e spiegava loro la strategia nei minimi dettagli, fino ad arrivare alla resa dei nemici e ai trattati che avrebbero sottoscritto.


  Anche tu ora devi ideare la tua strategia per raggiungere la posizione a cui aspiri. Per fare ciò hai bisogno di allargare la tua visione attuale che è ridotta dalle difficoltà quotidiane, dalle emergenze, dal reagire soltanto al presente. Dovrai proiettarti nel futuro, immaginarti le varie tappe da percorrere e la vittoria da conseguire. Chiedi sempre di più a te stesso, allarga l’orizzonte della tua prospettiva e guarda il mondo con occhi diversi, non per vedere le cose come speri che siano ma per come potrebbero realmente svilupparsi.


  Quante sono le persone che ambiscono alla stessa posizione cui ambisci tu? Hanno caratteristiche simili alle tue? È possibile che l’azienda cerchi all’esterno un candidato per tale posizione? L’azienda ha già una persona che ricopre quel ruolo? Non esiste nella tua azienda il ruolo a cui aspiri? 


  SEGRETO n. 8: la strategia è figlia dello status quo e del possibile divenire.


  Mi spiego meglio: tu aspiri al ruolo di direttore marketing; nell’azienda per cui lavori questo ruolo lo ricopre il direttore vendite (status quo). Nell’arco di un anno solare l’azienda potrebbe (possibile divenire):


  • continuare ad assegnare al direttore vendite il ruolo di direttore marketing;


  • assegnare il ruolo al direttore commerciale;


  • nominare un nuovo direttore marketing alle dipendenze del direttore commerciale;


  • cercare tale figura all’interno dell’azienda;


  • cercale tale figura all’esterno dell’azienda.


  Qual è il possibile divenire? Ovviamente tutte le possibilità sono valide, ma solo una si realizzerà. A te interessa che l’azienda cerchi un nuovo direttore marketing, che faccia riferimento al direttore commerciale, che lo cerchi all’interno dell’azienda e infine che quella persona sia tu.


  Come prima cosa devi subito uscire dal guscio e farti notare per quello che vali. Aiuta il direttore vendite nella gestione del settore marketing: proponi nuove idee, sviluppa piani operativi di marketing affinché le vendite aumentino. Ogni azione che metti in cantiere devi portarla a termine. Lavora sodo affinché i risultati attesi si trasformino in risultati raggiunti. Se all’interno dell’azienda capisci che hai un concorrente, studia i suoi punti deboli e i suoi punti di forza. Restando in ambito lavorativo, devi sopraffarlo. Qualora l’azienda, per conferire la carica di direttore marketing, pescherà all’interno, quel pesce devi essere tu!


  Solitamente il marketing e le vendite non vanno molto d’accordo e ricoprire i due ruoli è da una parte faticoso, dall’altra inappropriata. Nell’affiancarti al direttore vendite devi far capire sia a lui che all’azienda che avere un direttore marketing dedicato è un’opportunità e non una spesa. Punta sui vantaggi che la nuova formazione può offrire: maggiore attenzione al marketing e alle vendite, miglior rapporto con la clientela, miglior rapporto con i dipendenti ecc. 


  Questa è l’idea generale, l’obiettivo e i sotto obiettivi da concatenare. Nei prossimi capitoli spiegherò nel dettaglio come fare per raggiungerli.


  SEGRETO n. 9: progetta il tuo futuro, metti in atto una strategia vincente; ogni cosa, anche la tua carriera, prima di essere realizzata deve essere immaginata e ideata!


  Redigere un piano operativo


  Questo è un passo fondamentale del piano di sviluppo personale. Qui si incontrano le idee e le azioni, o meglio le idee devono essere tradotte in azioni. Hai sicuramente sentito dire: «Tra il dire e il fare c’è di mezzo il mare», oppure: «Passare dalle parole ai fatti». Chi pronuncia tali frasi, sovente lo fa per evidenziare la discrepanza che esiste tra buoni propositi e azioni. 


  Eccoti al dunque, di fronte ai tuoi propositi, con le tue abitudini, le tue credenze; piccino, come Davide, affronti Golia. In questo caso Golia rappresenta le tue insicurezze. Nel fissare gli obiettivi ti ho chiesto di sbarazzartene, di pensare in grande perché si tratta del tuo sogno. Allo stesso tempo ti ho chiesto di fissare obiettivi raggiungibili, ad alta performance, ma comunque raggiungibili. Potremmo definire questo punto come la fase della concretezza. Dato l’obiettivo principale, spezzettalo in tanti mini obiettivi e per ognuno devi assegnarti ruoli, compiti e competenze. Il tempo è il fattore principale: la data di inizio e fine deve essere sempre indicata. 


  Se ad esempio decidi di metterti in mostra presentando un piano di marketing ben strutturato, dovrai innanzitutto saperne redigere uno. Hai tutte le competenze per farlo? Se sì bene, organizza la stesura e decidi entro quanto tempo dovrai consegnarlo. Non hai le competenze? Allora devi apprenderle: quando inizierai a studiare la materia, a chi chiederai consigli, quali casi di studio prenderai in considerazione? Entro quanto tempo ti preparerai? 


  Un piano operativo di sviluppo personale deve:


  • riportare tutte le attività da intraprendere con data di inizio e fine;


  • riportare tutte le capacità da acquisire con data di inizio e fine;


  • studiare l’ambiente lavorativo e indicare possibili alleati e nemici;


  • individuare le criticità;


  • indicare i costi da sostenere.


  Tutti i processi inseriti nel piano operativo devono essere misurabili sia in termini di tempo, sia di performance raggiunta. 


  SEGRETO n. 10: se vuoi ottenere risultati, dal pensiero devi passare all’azione. Sii concreto, traduci le idee in azioni! 


  Controllare e monitorare l’avanzamento del piano


  Come fai a capire se stai andando nel verso giusto? Quando studiavo al liceo, sentii per radio che un’auto aveva provocato scompiglio in autostrada: per cinquanta chilometri aveva marciato in senso contrario. La mattina seguente scoprii che il guidatore altri non era che il mio professore di matematica. Vicino alla pensione, vecchio e affaticato, alternava giorni di lucidità mentale a giorni di oscuri viaggi in un mondo creato dalla sua fervida immaginazione. Ci spiegò che era arrivato in ritardo perché gli avevano tolto la patente di guida. Il suo rammarico più grande non era tanto che gli avessero ritirato la patente, quanto che gli era caduto un mito: durante tutti quei cinquanta chilometri era felice perché credeva che tutti i conducenti, che venivano in senso contrario, lo salutavano e pensava che le buone maniere ancora non si erano perse!


  Se non vuoi trovarti nella stessa situazione, allora verifica se ciò che hai progettato e hai messo in cantiere ha portato i frutti attesi. Ogni fine settimana dedica un’ora di tempo alla valutazione dell’avanzamento del tuo piano. Non ti nascondo che molte persone si fermano qui: si danno obiettivi raggiungibili, scrivono un piano operativo dettagliato, studiano e acquisiscono nuove conoscenze, però non verificano se stanno procedendo secondo i piani prestabiliti. Misurarsi è di importanza vitale e per farlo ci vuole autodisciplina.


  Quando parlo di misurazione mi riferisco anche alla capacità di valutare se un piano è ancora valido o è obsoleto. Nel secondo caso devi subito ripartire da zero e rivedere i tuoi obiettivi e sotto obiettivi. La vita è molto più complessa di un piano strategico o operativo, ecco perché devi misurare lo stato di avanzamento dei tuoi piani e se necessario cambiare rotta.
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