Активное самопродвижение на  рынке труда 
    Рынок труда во многом функционирует  так как  рынки товаров и услуг: действуют «законы спроса и предложения», любой работодатель (в данном случае - покупатель  наших с вами трудовых ресурсов и ценностей) желает получить в  фирму  что-то очень ценное для себя, или даже уникальное.  Для чего?  Да для того, чтобы не только избавить себя от каких-либо хлопот и проблем, но и очень часто для того, чтобы получить с помощью приобретённых трудовых ресурсов и ценностей те самые вожделенные конкурентные преимущества, о которых в бизнесе приходится думать денно и нощно.  Ведь  ни  для кого уже давно не секрет, что кадры  «воистину решают всё»! Стоит ли много комментировать, что может дать руководителям и собственникам активный и самостоятельный  заместитель по развитию или коммерческий директор, творческий специалист в области маркетинга или рекламы, умный и хорошо подготовленный HR-специалист, опытный и грамотный  бухгалтер, современный конструктор или технолог….  Список таких профессий, специалисты которых действительно могут дать  руководителю и фирме неоспоримые конкурентные преимущества,  составляет многие и многие  десятки. В этот список можно включить и носителей интересных и уникальных бизнес - или научно-инновационных идей, авторов «прорывных технологий» построения бизнес-процессов,  многоопытных бизнес-тренеров и консультантов, и других «бойцов умственного фронта».  
      Анализируя опыт  15 –летний опыт  работы собственного кадрового агентства и наблюдения за многими сотнями успешных на рынке труда наёмных специалистов, можем уверенно сказать, что наиболее быстро и наилучшую работу находят прежде всего те, кто использует технологию активного самопродвижения себя на рынке труда.    Её суть в следующем: 

1.   Почувствовав,  условно говоря,   «дискомфорт»  на прежнем месте работы, стремящийся к развитию во всех отношениях работник  должен оценить буквально по пунктам свою профессиональную и личностную  ценность, и если обстоятельства позволяют - постараться обсудить  причины этого дискомфорта со своим  нынешним работодателем.  При этом если причины -  недостаточность заработка или профессиональной самостоятельности, то  желательно иметь на такой беседе не только собственные пожелания, но конструктивные предложения.  Нужно   помнить, что таких обсуждений может быть несколько, нужно не торопиться с выводами. 

2. Если    П.1.    не сработал (т.е.  если  профессиональный дискомфорт в результате бесед  не снят),  то нужно поступать следующим образом: 

-  начать анализировать (по рекламе) знакомые для себя рынки и выявлять на них  фирмы, в которых бы хотелось поработать; 

- изучить  (с помощью различных способов «разведки», известных теперь даже студентам) выявленные фирмы на предмет их жизни и деятельности, в  идеале - выявить  проблемы и планы и составить  для них свои конкретные «прорывные предложения», которые могли бы вы успешно реализовывать; 

-вооружившись предложениями, хорошо составленным резюме (показывающем не только образование и опыт работы, но и реальные достижения), мотивационным письмом по работе в данной компании,  вначале встретиться со специалистом по подбору персонала,  которого нужно постараться заинтересовать  в полезности вашей работы в фирме и убедить всё сказанное и подготовленное вами передать руководителю с просьбой о личной встрече. 
Срабатывает этот метод или нет? В малом и среднем бизнесе, где руководители (они же чаще всего и собственники) привыкли быстро реагировать на открывающиеся возможности и обстоятельства, в абсолютном большинстве случаев энергичные, творческие и высоко профессиональные кандидаты быстро добиваются встреч с руководством,  и чаще всего получают новую, более устраивающую работу в интересующих себя компаниях. Даже если до этого, как говориться,  там «ни сном не духом»  не думали ни о каких вакансиях.  Иногда, конечно, в начале такого пути нужно «вложить в себя» с целью повышения квалификации   (читай  - личной ценности на рынке труда). 
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