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Patricia Canepa ,
Gansu/tara senior, OBM Peru
Master in International Business, Thunderbird, EEUU.

EI A er dela Red
de Contactos

En el Peru, DBMrealiza una serie depresentaciones acerca de lostemas
de adrninistracion y desarrollo de carrera profesional. En muchas opor­
tunidades, losasistentes han asegurado haberse ubicado 0 reubicado a
traves desuspropia red decontactos. Las estadisticas deDBM revelan

que el 90%de los ejecutivos que buscan un empleo han logrado obtenerlo de
esta manera 0 a traves de la misma red de DBM, demostrando as! queeste es
un rnetodo efectivo para conseguir empleo. Por ello, en la vida profesional de
cada individuo, la red de contactos es un recurso muy valioso y poderoso.

Hoy por hoy, las organizaciones tienen la necesidad de contratar personal
para rea lizar una 0 varias actividades dentro dela misma, sinembargo, el encon­
trar a la persona adecuada noes una tarea sencilla y muchas veces, costosa en
tiempo, recursos y con un grado de riesgo. Para maximizar la probabilidad de
seleccionar a lapersona adecuaday minimizareste riesgo, los gerentes pueden
optar por seleccionar a profesionales referidos y recomendados de su propia
red de contactos.

Asimismo, podemos decir que la red funciona por su propio efecto mul­
tiplicador. Las personas tienen contactos y a su vez, estos contactos tienen
contactos. Esto es el poder de la red .

Sin embargo, esta labor suele ser
dificil de realizar en especial al tratarse
de comunicar nuestras habilidades y ex­
periencias. Muchos no sabemos como
empezar. Aqui algunos consejos:

I . Hacer red es dar reconocimiento. La
ideadelaredysuoptirno funcionamiento
se debe a que es capaz de brindar los
recursos que se necesitan y de ofrecer
valiosos consejos. Sin embargo, el
proposito mas importante al contactar a
alguien es lograr que nos conozca. que
se logre entablar una nueva relacion y,
sobre todo, ver en que sepuedeayudar.
Toda persona y todo profesional tiene
ideas, conocimientos u opiniones que
puede y debe compartir generosamente
con otros para desarrollarse a si
mismo.

Esta red es tarnbien un medio publicitario, en el caso de ser utilizado ade­
cuadamente. La publicidad "boca a boca" ha demostrado ser muy poderosa
como estrategia de comunicacion y es precisamente la funcion de la red de
contactos potenciar este medio de cornunicacion para el desarrollo profesional
y la adrrinistracion de lacarrera.

2. Prepare un guion. Todo ejecutivo
debe tener un breve guion que Ie sirva
para presentarse en un coctel, un
evento 0 una entrevista. Se trata de
una breve oresentacion, que puede ser



corta perc que no debe omitir el "quien
soy", "que hago" y "que me hace una
persona interesante" . Para ello, debe
poderlo adaptar a cualquier situacion,
En el caso de una entrevista, este guion
puede ser mas detallado, 0 mas breve
si se trata de una reunion espontanea
e informal. No debe sonar arrogante
o acartonado y, sobre todo, debe ser
claro y sencillo.

3. Tenga en cuenta como se ve y
como se comunica. Debe hacerse una
evaluacion objetiva. Debe conversar
con otros de una manera entusiasta,
energica, relajada, proyectar una buena
imagen personal, y ser vendedor de
exito. Todos debemos procurar estar
rodeados de personas exitosas. Hay
que recordar que la percepcion es una
realidad.

4 . Tenga un objetivoclaro y oreparese.
Si consigue una cita con el contacto
deseado, tenga muy claro el objetivo
de la reunion y debe aprovechar la
oportunidad para -venderse-. Antes de
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dicha reunion se recomienda conocer la empresa, la persona, el sector, entre
otros aspectos. Investigue especialmente en como ser de utilidad 0 ayuda a su
contacto. Debe contribuir de manera importante a la conversacion para que la
persona se lIeve una irnpresion grata de la reunion.

S. De, no pida. Muchos piensan que hacer red de contactos es pedir algo
cuando en realidad se trata dedar y compartir. Debe asegurarse que culminada
la entrevista 0 reunion, la persona tiene que haber dejado informacion valiosa
para impactar y ser considerado en el futuro.

6. Asista regularmente a eventos. Es importante mantenerse visible, a pesar
de estar 0 no trabajando. EI exito en la vida no deriva exactamente del empieo
o de la posicion en una empresa sino de las personas que se encuentran en la
red de contactos y el valor que tiene para las personas. Par ello, debe participar
en eventos que Ie permitan conocer a otras personas de diversos sectores
y funciones. Es importante intercambiar tarjetas para poder ampliar cada vez
mas, la red de contactos. •

LCual es tu Caeficiente de Red de Cantactas?

Hace algun tiempo, ExecuNet, el selecto portal de busqueda ejecu­
tiva para los niveles corporativos mas importantes, publico una breve
prueba que permite determinar el coeficiente de red de contactos.

Acontinuacion mostramos dicha prueba dondedebe marcar Si 0 No
y luego revisar la tabla de puntajes para calcular supuntaje total.

PREGUNTA sf NO PUNTAJE
1. lTiene contactos en su agenda con quienes no ha hablado en mas de un afio?
2. Cuandobusca trabajo lempieza su red lIamando al gerentederecursos humanosde laempresa desuinteres?
3. Cuando tiene Que encontrarse conun contactolsuelepracticar deantemano c6mo iniciara la conversaci6n?
4. Cuando se entera de algo que puede serle util a personas en su red de contactos lestablece
contacto con ellos y se loscomunica?
5. lSiente que se queda sin palabras durante sus reuniones de red?
6. Sinoesta empleado lcuenta con tarjetas personales?
7. lParticipa regularmente en reunionesprofesionales 0 gremiales?
8. Durante reuniones sociales 'con Que mana sostiene su vaso? izq. der.
9. Cuando habla sobre su travectoria profesional l tiende a ernpezar con su ultimo trabaio?
10. Cuando esta en reuniones de red de contactos ldedica suficiente tiernpo a conversar con cole-
gasque no ha visto hace tiempo?

PUNTAIE TOTAL
A continuacion, los siguientes puntajes
indican su coeficiente de red de
contactos:

160puntas a mas/ Tieneundominio
maestro de la red de contactos.

140 puntas a mas / Esta muy bien
encaminado en la red de contactos.

80 puntas a mas / Posee buenos
instintos para hacer red de contactos.

Fuente: ExecuNet.

Pregunta Respuesta Punta]e Respuesta Puntaje

Pregunta 1 Si 10 puntos No 20 puntos
Pregunta 2 Si 10 puntos No 20 puntos
Pregunta 3 Si 20 puntos No 10 puntos
Pregunta 4 Si 20 puntos No 10 puntos
Pregunta 5 Si 10 puntos No 20 puntos
Pregunta 6 Si 20 puntos No 10 puntos
Pregunta 7 Si 20 puntos No 10 puntos

Pregunta 8 Izquierda 20 puntos Derecha 20 puntos
Pregunta 9 Si 10 puntos No 20 puntos
Pregunta 10 Si 10 puntos No 20 puntos

DBM Peru es la empresa Iider en America Latina de asesoria empresarial y personal en procesos de transforms­
cion. Es conocida por ofrecer servicios de Outplacement, Executive Coaching y Team Coaching, claves para mejorar
los resultados de los negocios. DBM Peru es parte de la red mundial de DBM Inc., con operaciones en 85 paises.


