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Lectura: el plan de mejora, el primer producto que un profesional se 
vende a sí mismo 

Tipo de recurso: lectura | Autor: Alexis Durán | Tiempo estimado de trabajo: 5 a 10 minutos. 

Un tecnólogo en ventas aprende pronto a construir propuestas para sus clientes: 

diagnóstico de la necesidad, solución concreta, plazos, precio y compromiso de resultados. 

La paradoja es que muy pocos profesionales aplican esa misma disciplina al cliente más 

importante de su carrera: ellos mismos. El plan de mejora profesional que cierra este curso 

es, en el fondo, una propuesta comercial donde el vendedor y el comprador son la misma 

persona. Y como toda propuesta seria, se juzga por su especificidad: un plan de deseos 

(«ser mejor comunicador», «organizarme más») es tan inútil como una cotización sin 

precios. 

La materia prima del plan ya está producida: el perfil inicial de la semana 1, los registros 

de la bitácora, el informe de la semana 8 y la retroalimentación procesada en la semana 9. 

Esa trazabilidad no es un requisito burocrático sino la garantía de calidad del diagnóstico: 

las fortalezas que el plan declara son las que sobrevivieron al contraste entre 

autoevaluación y mirada externa, y las áreas de mejora son las que aparecieron en más de 

una fuente. Un plan construido sobre esa base parte de datos; uno redactado de memoria 

la última noche parte de impresiones, y los planes construidos sobre impresiones se 

abandonan en enero, como las resoluciones de año nuevo. 

La arquitectura del plan es conocida —objetivos SMART, acciones, recursos, plazos, 

indicadores— pero hay dos decisiones que separan los planes que se cumplen de los que 

se archivan. La primera es la selección: dos o tres áreas de mejora trabajadas con seriedad 

valen más que siete enunciadas. La mejora profesional compite por el mismo recurso 

escaso que todo lo demás —tiempo y energía— y el plan que ignora esa restricción se 

derrota solo. La segunda es el mecanismo de seguimiento: un plan sin fecha de revisión es 

una carta de intenciones. La revisión mensual de treinta minutos, agendada desde hoy, es 

la diferencia entre un documento y un proceso. 

Conviene cerrar el curso con la idea que lo ha atravesado completo: la carrera profesional 

es, también, una relación de largo plazo con un cliente que nos observa todos los días —

el mercado laboral— y que compra exactamente lo que este curso ha intentado construir: 

evidencias de competencia, no declaraciones de intención. El plan de mejora es el primer 

documento donde el estudiante deja de describir quién es y empieza a diseñar quién será. 

Esa diferencia de verbo, bien entendida, es todo el programa de una vida profesional. 

Preguntas para profundizar: 
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• Revise su borrador de plan de mejora: ¿cuántas áreas incluye? Si son más de tres, 

¿cuáles dos o tres producirían el mayor impacto en su empleabilidad el próximo año, 

y por qué? 

• ¿Qué evidencia de su propio proceso (perfil inicial, bitácora, informe, 

retroalimentación) sostiene cada área de mejora elegida? ¿Alguna proviene solo de 

una impresión? 

• Defina su mecanismo de seguimiento: fecha exacta de la primera revisión, indicador 

que examinará y persona a la que rendirá cuentas del avance. 

Elaboración propia (Durán, 2026). 

 

 


