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    Drogi Czytelniku, w książce, którą właśnie trzymasz w rękach, zawarłem moje przemyślenia i doświadczenia dotyczące kwestii poszukiwania zatrudnienia i zmiany pracy pod kątem myślenia strategicznego. Na rynku możemy znaleźć wiele poradników, które poruszają tematykę kariery i poszukiwania pracy. Fundamenty kariery to książka, w której problematyka poszukiwania zatrudnienia i budowania własnej kariery zawodowej jest podjęta w nowy sposób, choć oczywiście z wykorzystaniem tego, co do tej pory zostało już wypracowane. To książka, która pozwoli wzbogacić Ci Twój dotychczasowy sposób patrzenia na sytuacje poszukiwania zatrudnienia. W czasach kryzysu, w których praca staje się wartością szczególną, dyskusja o sposobach przygotowania się do poszukiwania pracy nabiera szczególnego znaczenia. Czasami można mieć wrażenie, że temat budowania własnej strategii i wypracowywania w oparciu o nią przewagi konkurencyjnej był do tej pory „zarezerwowany” głównie dla firm i ludzi zajmujących się zarządzaniem. A przecież działanie strategiczne jest również zauważalne w poczynaniach wielu z nas, zwłaszcza tych związanych z poszukiwaniem pracy. Strategia poszukiwania pracy to przemyślana koncepcja działania w dłuższej perspektywie czasowej, będąca wyrazem określonej wizji wykorzystania własnych zasobów i kompensacji własnych deficytów, pozwalająca na osiągnięcie założonego celu, jakim jest znalezienie pracy i podjęcie zatrudnienia. Zatem jeśli nasze działania są efektem przyjętego wcześniej planu, to mamy do czynienia ze strategią. To właśnie takie zaplanowane wcześniej działanie pozwala nam na budowanie przewagi konkurencyjnej. Pozwala spojrzeć całościowo na swoją karierę zawodową i podejmować decyzje, które będziemy odczuwać w zdecydowanie dłuższej perspektywie niż tylko i wyłącznie najbliższej rozmowy kwalifikacyjnej. Można zauważyć tu pewną prawidłowość. Otóż ci ludzie, którzy mają pewien pomysł na siebie, a ich działania cechuje celowość i konsekwencja, lepiej radzą sobie na rynku pracy. Prezentują pewną strategię postępowania, funkcjonują w sposób uporządkowany, a ich działania szybciej przekładają się na wymierne rezultaty. Nie wszystko jesteśmy w stanie przewidzieć, więc czasami osiągają zupełnie inne efekty niż te zamierzone, ale potrafią się doskonale odnaleźć na rynku. Co ważne, potrafią wykorzystywać szanse, jakie przynosi im los.


    Na rynku pracy wybieramy różne drogi, aby osiągnąć cel, jakim jest podjęcie lub zmiana zatrudnienia. Na początku tej książki starałem się zdefiniować i nazwać zaobserwowane przeze mnie strategie, jakie wykorzystują osoby poszukujące zatrudnienia. Ten opis typowych wzorców działań, które podejmujemy na rynku pracy, wzbogaciłem o własną koncepcję opierającą się na wykorzystywaniu wiedzy o zawodzie, w którym szukamy zatrudnienia. Każda z przedstawionych strategii działań ma swoje plusy, ale jak to zwykle w życiu bywa, wiąże się również z pewnymi kosztami. To od Ciebie, Czytelniku, będzie zależeć, w której z koncepcji zobaczysz siebie oraz które z nich uznasz za przydatne i wykorzystasz we własnych poszukiwaniach.


    Poszukiwanie pracy to nie tylko proste równanie pomiędzy naszymi oczekiwaniami i potrzebami a rynkiem pracy i dostępnymi na nim ofertami pracy. Dlatego też te dwa tematy, jakimi jest znajomość siebie i znajomość rynku pracy, uzupełniłem o dwa kolejne. Pierwszym z nich jest poznanie własnego zawodu. Drugim tematem, który jest często pomijany, jest znajomość konkurencji, jaką mamy na rynku pracy. Wydaje się, że wprowadzenie tych elementów do własnego sposobu poruszania się po rynku pracy w znacznym stopniu wzbogaca naszą perspektywę. Znajomość zawodu pozwala nam wyznaczać kierunki własnego rozwoju i stawać się dobrze przygotowanymi merytorycznie. Natomiast znajomość konkurencji umożliwia nam odwołanie się do kontekstu, jaki tworzą inni ludzie, z którymi mniej lub bardziej pośrednio rywalizujemy o konkretną pracę. Wprowadzenie tych wątków pozwala nam spojrzeć na poszukiwanie pracy z dużo szerszej perspektywy. Dzięki temu możemy zrozumieć sensowność wielu działań, dostrzegając jednocześnie przyczyny niepowodzeń innych. Poszerzanie postrzegania sytuacji poszukiwania zatrudnienia i zmiany pracy pozwala nam wyrwać się ze sztywnych ram, jakie sami sobie narzucamy, i wybrać optymalny dla siebie sposób działania.

  


  
    Rozdział 1.

    Wybór strategii budowania przewagi na rynku pracy


    Pamiętam, jak kilka lat temu, jeszcze przed ogólnoświatowym kryzysem, prowadziłem szkolenie w pewnej firmie handlowej. Podczas przerwy jeden z uczestników, który w tym czasie zajmował się rekrutacją, opowiedział, jakie CV dotarło do niego w ostatnim czasie. Życiorys w swojej treści był właściwie bardzo standardowy, wyróżniało go jednak zdjęcie. Była to fotografia z wakacji, na której młody człowiek, ubrany jedynie w dżinsy i ciemne okulary, prężył swoje muskuły. W tle można było rozpoznać zarys czerwonego ferrari, które dopełniało całości przekazu. „Po co ludzie wysyłają takie rzeczy?” — zapytał mój rozmówca. Dodajmy, że firma poszukiwała człowieka, który będzie obsługiwał magazyn! Minęło kilka miesięcy i znowu się spotkaliśmy. Podczas rozmowy postanowiłem się dowiedzieć, jak przebiegła rekrutacja na stanowisko magazyniera i czy człowiek, o którym wtedy usłyszałem, został na nią zaproszony. Gdy zapytałem, mój rozmówca zmieszał się, po czym odpowiedział: „Wiesz, ja nie tylko zaprosiłem go na rozmowę kwalifikacyjną. Ja go zatrudniłem”. „Dlaczego?” — spytałem z zainteresowaniem, mając w pamięci naszą poprzednią rozmowę. „Ponieważ był to jedyny kandydat!” — usłyszałem w odpowiedzi.


    Gdy sytuacja na rynku pracy jest stabilna, gdy mamy do czynienia z „rynkiem pracy pracownika”, gdy mamy pożądane na rynku kompetencje, doświadczenia czy uprawnienia, poszukiwanie pracy wydaje się proste i przyjemne. Odpowiedź na wybraną przez nas ofertę pracy wiąże się wtedy zazwyczaj z szybką reakcją pracodawcy. Spotykamy się i negocjujemy warunki współpracy. Jeśli są one odpowiednie i spełniają nasze oczekiwania, decydujemy się na podjęcie pracy. Zgoła odmiennie wygląda sytuacja w czasach kryzysów. Gdy bezrobocie rośnie, ludzie zdecydowanie mniej chętnie rozglądają się za nową pracą, okopując się na zajmowanym stanowisku. Nasze możliwości szybkiego znalezienia zatrudnienia czy zmiany pracy diametralnie ulegają obniżeniu. Na rynku pojawia się wielu kandydatów zdeterminowanych do podjęcia pracy na interesującym nas stanowisku.


    
      Strategia poszukiwania pracy to przemyślana koncepcja działania w dłuższej perspektywie czasowej, będąca wyrazem określonej wizji wykorzystania własnych zasobów i kompensacji własnych deficytów, pozwalająca na osiągnięcie założonego celu, jakim jest znalezienie pracy i podjęcie zatrudnienia. Umożliwia budowanie przewagi konkurencyjnej w oparciu o celowo stosowane wzory działania i zachowania, które mają wyróżniać kandydata na tle jego konkurentów.

    


    Każdy człowiek poszukujący zatrudnienia ma zasadniczo jeden cel: zdobyć pracę, która w optymalnym stopniu zapewni mu realizację jego potrzeb. Oczywiście świat potrzeb i oczekiwań, a także motywów, które determinują nasze wybory, jest przeróżny. Każdy z nas jednak podejmuje zatrudnienie w celu zapewnienia realizacji tych potrzeb. To, co nas odróżnia, to sposób poszukiwania zatrudnienia i przygotowania się do niego. Można dostrzec, że kandydaci do podjęcia czy zmiany pracy przyjmują kilka różnych strategii, aby zwiększyć swoje szanse na zatrudnienie. Chodzi tu o osiągnięcie efektu lepszego niż inne osoby spełniające podstawowe wymagania pracodawcy. Myślenie strategiczne pozwala w przemyślany sposób zbudować cały schemat działania, który nie tylko umożliwia osiągnięcie celu, jakim jest poszukiwanie pracy, ale również wpływa na nasze decyzje edukacyjne i zawodowe, wyznaczając nam kierunki rozwoju zawodowego. Budowanie strategii pozwala nam spojrzeć na całą sytuację poszukiwania zatrudnienia z szerszej perspektywy. Nie koncentrujemy się tylko i wyłącznie na tu i teraz, ale podejmujemy kroki, które zarówno odnoszą się do bieżącej sytuacji, jak i budują zaplecze przyszłych działań. Niektóre z przedstawionych strategii opierają się na wzmacnianiu kompetencji merytorycznych, inne na tych związanych z autoprezentacją. Raz koncentrujemy się na tym, jak wykorzystać nasz potencjał, innym razem — jak ukryć braki lub przekuć je w sukces. Za każdym razem to my sami będziemy wybierać i decydować o sposobie budowania strategii, biorąc pod uwagę nie tylko swoje oczekiwania i aspiracje, ale również rynek pracy, na którym poszukujemy zatrudnienia, oraz szerszy kontekst, w którym aktualnie będziemy się znajdować.


    
      Strategie budowania przewagi nad konkurentami przyjmowane w trakcie starania się o zatrudnienie:


      
        	strategia płacy minimalnej,


        	strategia wysokiego C,


        	dobre pierwsze wrażenie,


        	każda praca,


        	strategia poszerzania oferowanych usług,


        	strategia wąskiej specjalizacji,


        	strategia bycia krok przed,


        	strategia budowania relacji,


        	strategia wykorzystywania znajomości własnego zawodu.

      

    


    Pierwsza, dość powszechna na rynku pracy, jest strategia płacy minimalnej. Polega ona na tym, że kandydat celowo rezygnuje z własnych oczekiwań finansowych, ograniczając się do niezbędnego minimum. Podczas rozmowy kwalifikacyjnej deklaruje gotowość podjęcia pracy, nie stawiając właściwie żadnych wymagań finansowych. W wolnych zawodach i w przypadku osób pracujących w oparciu o umowy cywilnoprawne są to propozycje płacy za najniższą możliwą stawkę. Dla osób podejmujących pracę w oparciu o umowę o pracę jest to natomiast granica wyznaczająca aktualne minimalne wynagrodzenie — stąd też nazwa tej strategii. Na ten sposób postępowania bardzo często decydują się osoby nieposiadające wysokich kompetencji lub te, którym brakuje doświadczenia. Przed pokusą wyboru tego typu strategii konkurowania z innymi stają również osoby będące w trudnej sytuacji ekonomicznej lub zawodowej. Podejmują one decyzje o obniżeniu oczekiwań finansowych, często czasowo, która to decyzja ma pomóc im przetrwać trudny okres. Strategia ta pozwala osiągnąć dość szybko korzystny efekt, jakim jest podjęcie zatrudnienia. Ma jednak pewne minusy. Po pierwsze, potrzeby, których zaspokojenie wymaga środków zdobywanych w trakcie pracy, nie zostają zaspokojone. Bywa to olbrzymim źródłem frustracji i niezadowolenia ze swojej kariery. Suma summarum — wpływa negatywnie na jakość wykonywanej pracy. Drugim niekorzystnym zjawiskiem jest zaniżony obraz w oczach pracodawcy, który z czasem może się utrwalać. Strategia płacy minimalnej bywa stosowana zwłaszcza w zawodach, w których nie trzeba prezentować specjalistycznej wiedzy. Innymi słowy, tani pracownik to słaby lub przeciętny pracownik. Jest to dość trudne do zaakceptowania, zwłaszcza dla tych, którzy czasowo obniżyli swoje wynagrodzenie. Mamy jednocześnie świadomość, że wielu pracodawców chce zapłacić najniższe możliwe wynagrodzenie, dostając w zamian wysokiej klasy specjalistę. Strategia płacy minimalnej jest oczywiście negatywnie postrzegana w środowisku zawodowym. Osoba, która się na nią decyduje, uruchamia lawinę podobnych zachowań, zmuszając w ten sposób pozostałych specjalistów do obniżenia swoich wynagrodzeń. Strategia ta może być jednak korzystna w przypadku posiadania pewnych deficytów, które co prawda nie wykluczają kandydata z możliwości starania się o pracę, jednak znacząco pomniejszają jego szanse na angaż. Mowa tu na przykład o absolwencie szukającym pierwszej pracy, któremu bardzo trudno rywalizować z ludźmi będącymi już na rynku. Brakuje mu zarówno doświadczenia zawodowego, jak i kontaktów zawodowych. W rezultacie decyzja obrania strategii płacy minimalnej jest dla niego jedną z pierwszych, które podejmuje, będąc świadomy tych ograniczeń. Celem w takim wypadku staje się uzupełnienie braku doświadczenia i zbudowanie relacji w obrębie konkretnej grupy zawodowej. Strategia ta powinna być więc stosowana jedynie w sytuacji, kiedy „czegoś nam brakuje”, a kwestia obniżenia płacy stanowi jedynie element mądrze zaplanowanych negocjacji. Warto pamiętać, że obniżenie wynagrodzenia zadeklarowane podczas negocjacji płacowych zawsze powinno być określone w czasie.


    Trzy kluczowe pytania, na które należy sobie odpowiedzieć, przed podjęciem decyzji o przyjęciu strategii płacy minimalnej:


    
      	Jakie są Twoje wymagania finansowe?


      	Jakie jest średnie wynagrodzenie w Twoim zawodzie?


      	Jakie jest średnie wynagrodzenie w Twoim zawodzie na lokalnym rynku pracy?

    


    Istotnym elementem dla osób decydujących się na wykorzystanie strategii płacy minimalnej jest śledzenie na bieżąco wynagrodzeń w wybranej branży. Nie zawsze są to łatwo dostępne dane. Zdobycie precyzyjnych informacji o wynagrodzeniach w konkretnej firmie, w której staramy się o angaż, może być trudne. W takich sytuacjach musimy się opierać na danych statystycznych. Nie dają one pełnego obrazu i powodują, że określenie akceptowalnej przez strony kwoty minimalnej wymaga dużej intuicji i wyczucia.


    Zupełnie odmienne podejście prezentują osoby stosujące strategię wysokiego C. Jej kluczowym założeniem jest poszukiwanie najbardziej prestiżowych i najlepiej płatnych stanowisk. Osoba stosująca to podejście uznaje wysokie standardy pracy i płacy za coś oczywistego i odpowiada tylko na te oferty pracy, które je spełniają. Co więcej, sama wychodząc z inicjatywą, prezentuje wysokie oczekiwania odnośnie do wynagrodzenia i warunków pracy. Myśl przewodnią tej strategii można ująć w takich powiedzeniach jak „jakość równa się cena” czy „co tanie, to drogie”, które mają podkreślić jakość wynikającą z ceny. Strategia ta pozwala osobie poszukującej pracy na duże ustępstwa w negocjacjach, jednak wymaga od kandydata wysokich kompetencji w zakresie ich prowadzenia. Zbyt duże ustępstwa mogłyby wywołać u pracodawcy podejrzenie braku posiadania odpowiednich kompetencji przez kandydata. Bardzo ciekawym wariantem stosowania strategii wysokiego C w negocjacjach płacowych jest rzetelne uzasadnienie proponowanego wynagrodzenia w oparciu o przedstawiony przez pracodawcę zakres czynności. Czy jest to jednak reguła, która sprawdza się w rzeczywistości? Tu odpowiedź nie jest tak prosta, ponieważ strategia ta nie zawsze się sprawdza. Jest ona stosunkowo łatwa do zastosowania w okresach prosperity i przy unikatowych kompetencjach lub bardzo dużym zapotrzebowaniu na fachowca w danej dziedzinie, jednak zdecydowanie słabiej sprawdza się w czasach kryzysów oraz przy dużej konkurencji. Stosując tę strategię, musimy być świadomi, że sami zawężamy spektrum ofert pracy, na które możemy złożyć aplikacje.


    Istnieje na rynku grupa ludzi, którzy świadomi znaczenia, jakie daje dobra autoprezentacja, właśnie na niej opierają swój pomysł na zdobycie zatrudnienia i zdystansowanie konkurencji. Strategia dobrego pierwszego wrażenia opiera się na budowaniu przewagi konkurencyjnej poprzez rozwijanie kompetencji związanych z autoprezentacją. Duże znaczenie ma tu umiejętne mówienie o sobie połączone z nienagannym przekazem niewerbalnym, wizerunkiem (odpowiednim ubiorem) oraz pozytywną mową ciała, które mają wzmocnić prezentowane treści. W tym podejściu możemy wyróżnić dwie charakterystyczne taktyki. Pierwsze, tzw. atrybucje, zmierzają do zakomunikowania innym, w tym wypadku osobom prowadzącym proces rekrutacji i selekcji, a później klientom i współpracownikom, że posiadamy pewne cechy korzystne z punktu widzenia danego stanowiska albo że jesteśmy osobą danego typu. Innymi słowy, chodzi tu przede wszystkim o to, żeby inni postrzegali nas zgodnie z naszą intencją, a zatem jako specjalistę w zakresie danego tematu. Drugą grupę taktyk autoprezentacyjnych stanowią taktyki repudiacyjne, które służą zaprzeczeniu temu, że posiadamy określone cechy, niekorzystne z punktu widzenia stanowiska pracy, lub że jesteśmy osobą określonego typu. Próbę ukrycia pewnych elementów stosują tu głównie osoby, które spotkały się z dyskryminacją ze względu na jakąś cechę, którą posiadają. Jeśli cecha ta nie ma wpływu na realizację zadań na danym stanowisku, to stosowanie tej strategii jest w pełni zrozumiałe.


    Taktyka ta pozwala co prawda na zdystansowanie konkurencji w procesie rekrutacji, jednak niepodparta kompetencjami związanymi z danym stanowiskiem nie przekłada się w konsekwencji na długofalowe sukcesy. Jest to strategia dość powszechnie stosowana, a wśród osób rekrutujących powstało nawet określenie „kandydat pozorant” na pewną grupę osób, które stosują tę strategię, jednak jedynie po to, by ukryć swój brak kompetencji. Jednocześnie powszechną praktyką mającą zweryfikować, czy osoba wywierająca dobre pierwsze wrażenie jest osobą kompetentną, jest zawieranie umów na okres próbny, podczas którego zatrudniona osoba jest poddawana wnikliwej obserwacji i ocenie deklarowanych w procesie rekrutacji i selekcji kompetencji. Należy pamiętać, że strategia ta powinna być stosowana raczej jako uzupełnienie innych strategii, niż być podstawowym elementem wyróżniającym. A jeśli nawet, to zawsze powinna być stosowana przy posiadaniu pożądanych kompetencji kluczowych na danym stanowisku.


    Innym sposobem działania na rynku pracy jest przyjęcie strategii każdej pracy, która — najogólniej rzecz ujmując — polega na tym, że kandydat podejmuje każdą możliwą zaoferowaną mu pracę, pod warunkiem że spełnia minimalne ramy oczekiwań, jakie określił pracodawca dla danego stanowiska. Można się zastanawiać, czy podejmowanie każdego możliwego zatrudnienia to już strategia, zwłaszcza że takie podejście często jednak prowadzi do frustracji i wypalenia zawodowego. Jest ono jednak w pełni zrozumiałe. Z tego punktu widzenia praca w oparciu o strategię każdej pracy jest podejmowana w celu zapewnienia człowiekowi najbardziej elementarnych potrzeb. Postrzegając takie postępowanie w ten sposób, mogłoby się wydawać, że ze strategii tej korzystają osoby, które nie mają kwalifikacji zawodowych. Jednak strategię każdej pracy podejmują również kandydaci, dla których najważniejszym elementem jest szybkie znalezienie zatrudnienia. Motywy są zazwyczaj bardzo podobne do tych, które wpływają na przyjęcie strategii płacy minimalnej. Osoby stosujące tę strategię muszą pamiętać, że często nie są pozytywnie postrzegane przez pracodawców. Są oni przekonani, że taka osoba należy do pracowników, którzy mogą szybko odejść z firmy, jeśli zostaną skuszeni lepszą ofertą. Na stosowanie strategii każdej pracy decydują się również wysokiej klasy specjaliści. Często ukrytym celem korzystania z tej strategii jest wejście w konkretną branżę lub konkretną organizację. Osoba obierająca w takim przypadku tę strategię decyduje się na podjęcie pracy w danym miejscu bez względu na wymagania i zakres obowiązków. Obniżenie prestiżu i wynagrodzenia postrzega wtedy jako element konieczny do zaistnienia w danej firmie, będący jedynie etapem w dłuższej perspektywie zawodowej.


    Ćwiczenie


    Zastanów się nad miejscem, w który mógłbyś podjąć pracę „na każdym” stanowisku, i przemyśl, jakie korzyści może Ci to przynieść.


    Nazwa firmy?


    ........................................................................................................................................................................................................................


    Branża?


    ................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................


    Jakie jest Twoje docelowe stanowisko?


    ........................................................................................................................................................................................................................


    Jaka jest struktura firmy?


    ........................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................


    Czy są inne oddziały firmy i czy byłbyś gotów na pracę w innych placówkach?


    ........................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................


    Co możesz zaoferować firmie niezależnie od zaproponowanego stanowiska (Twoje doświadczenie, szczególne kompetencje, pomysły itp.)?


    ........................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................................


    Reasumując, stosowanie strategii każdej pracy jest konsekwencją wnikliwej i krytycznej oceny własnych kompetencji pod kątem wymagań rynku pracy i tego, co oferują inni kandydaci. Trudność w rywalizowaniu z nimi i niska ocena własnych szans powodują, że wycofujemy się z otwartej rekrutacji na interesujące nas stanowisko, próbując osiągnąć cel inną drogą. Drogą tą staje się próba dojścia do stanowiska poprzez proces rekrutacji wewnętrznej. Osoba zatrudniona w danej organizacji ma przecież dostęp do wewnętrznych ofert pracy, a poprzez to uzyskuje możliwość starania się o konkretną pracę, będąc już pracownikiem danej firmy. Wielu pracodawców, rekrutując spośród już zatrudnionych pracowników, dostrzega korzyści, jakie ona daje. Wśród nich możemy wskazać przede wszystkim możliwość utrzymania w firmie pożądanych pracowników, większą efektywność pracy osoby, która zna już firmę, krótszy czas całego procesu oraz pozytywne wewnętrzne PR organizacji[1]. Firma jest również świadoma zagrożeń, jakie płyną z wyboru kandydata zewnętrznego. Zatrudnienie pracownika spoza firmy wiąże się bowiem z wyższymi kosztami procesu oraz dłuższym czasem przeznaczonym nie tylko na znalezienie, ale i poznanie kandydata (nowego pracownika). Poza tym trzeba również wprowadzić nowego pracownika nie tylko w zakres obowiązków, ale i strukturę firmy, a także zaznajomić go z produktami czy relacjami interpersonalnymi w organizacji[2]. Jak każde działanie wiąże się to również z większym ryzykiem popełnienia błędu — wyboru kandydata, który nie daje gwarancji, że sprawdzi się na danym stanowisku.


    Zupełnie inną strategią jest poszerzanie zakresu oferowanych usług. Jej podstawowym założeniem — jak można się domyślić — jest poszerzanie oferowanych usług. Osoba przyjmująca tę strategię stara się być bardziej wartościowym pracownikiem, ponieważ zdobywa coraz to nowe uprawnienia, dyplomy itp. Doskonały przykład stanowią tu studenci wybierający drugi kierunek studiów, dla których motywem przewodnim staje się zapewnienie sobie większej elastyczności na rynku pracy. Osoby stosujące tę strategię mogą ją wykorzystywać na dwa sposoby: podejmując działania zmierzające do zdobycia nowych uprawnień w zawodzie i branży odległej od pierwszego wyboru lub wybierając zawód pokrewny, który pozwala na większy niż w przypadku pierwszej opcji transfer kompetencji. W obu przypadkach już na starcie powiększa się spektrum możliwych wyborów zawodowych. Osoby, które decydują się na ten sposób konkurowania z innymi potencjalnymi kandydatami, liczą również, że poszerzenie zakresu usług zostanie pozytywnie odebrane przez pracodawcę. Pozwala ono na sprawne przemieszczanie się w ramach jednej organizacji przy zmieniającym się zakresie zadań i obowiązków. Daje jednocześnie szeroką perspektywę w przypadku analizy dostępnych ogłoszeń rekrutacyjnych. Przyjęcie tej strategii wiąże się jednak niestety z częstym na rynku pracy zjawiskiem przeedukowania. Osoby posiadające wysokie kwalifikacje, wchodząc na rynek pracy (dotyczy to zwłaszcza okresów zwiększonej podaży kandydatów posiadających wysokie kwalifikacje), często muszą zaakceptować zatrudnienie na niższym stanowisku pracy niż to oczekiwane, by dopiero później podejmować próby zdobycia stanowiska odpowiadającego posiadanym kwalifikacjom[3]. Naraża je to na zwiększoną frustrację i rozgoryczenie swoją aktualną sytuacją, co może w wyraźny sposób wpływać na wykonywaną przez nich pracę i relacje zawodowe zarówno z klientami, jak i współpracownikami.


    Kolejnym sposobem charakteryzującym nasze działanie może być strategia wąskiej specjalizacji, która jest stosowana przez wielu wysokiej klasy specjalistów. Polega ona na wybraniu dość wąskiego zakresu 
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