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Aprender a gestionar
la agenda profesional

Aumenta la oferta de cursos para mejorar la red de contactos

GUADALUPE BARRIVIERA Madrid

a formacién de directivos
abarca cada vez més discipli-
nas. Lo que antes era intuicién
y cualidades innatas de los eje-
cutivos se ha convertido en
método y las consultoras aprovechan la
demanda més exigente de profesionales
para ampliar su gama de servicios. En
este contexto, una nueva doctrina, co-
nocida entre los profesionales como ges-
ti6n estratégica de contactos se abre paso
oMo una asignatura més para los eje-
cutivos. El postulado de esta materia es
que una buena red de contactos puede
generar valor a la compaifiia y que, por
eso hay que tratarlos estratégicamente.

Gesti6n estratégica de contactos es la
adaptacién al espaiiol del término inglés
networking. Y como casi siempre, tiene
su origen en Estados Unidos. “En Nor-
teamérica, la gestién de contactos exis-
te desde hace mucho tiempo. Sin em-
bargo, en Europa hay una especie de
tabi. En Espafia la resistencia es mayor
ain’, sefiala Pino Bethencourt Ga-
llagher, socia directora de la consultora
Bethencourt, especializada en el desa-
rrollo de habilidades directivas, La
firma es pionera en el pais impartien-
do seminarios y cursos de este tipo. Aun-
que existen otras iniciativas, como la de
la Camara Oficial de Comercio e Indus-
tria de Madrid, que promociona un curso
para el mes de noviembre, y va tiene pro-
gramados otros dos para el mes de fe-
brero y junio del préximo afio.

Una de las mayores dificultades del
empresario es conciliar su labor de di-
receion con su papel comercial, cuando
es precisamente esta tltima dimension
la que alimenta a su empresa. De ahi que
la gestién estratégica de contactos sea
un arma decisiva en la politica comer-
cial de todo directivo y empresario. La
concienciacion del impacto de las redes
personales en el éxito personal y profe-
sional, y el estudio de métodos y técni-
cas que expongan las propias fuerzas y
debilidades, proporciona puntos de ac-
tuacién inmediatos al individuo, no sélo
como persona, sino como profesional.

Contactos para vender mas

Bethencourt insiste en un punto: la ma-
ximizacién del tiempo personal que im-
plica el manejar estratégicamente los

Mimar mas las relaciones

El grupo BSCH disefi6 este
afio un programa forma-
tivo para sus mas altos
directivos (DS1) en cola-
boracion con el Instituto
de Empresa. Y Pino
Bethencourt imparti6
una conferencia sobre
Gestion Listratégica de
Contactos enfocada al
desarrollo de liderazgo
interno del grupo multi-
nacional, que se encuen-
tra en pleno erecimiento.
Pero la gestién de con-
tactos también es vilida
para empresas de otro

grificas- fue alumno de
un seminario abierto de
Bethencourt. “Todo el
mundo tiene contactos
que maneja de forma in-
tuitiva. Lo que aprendi
en el curso es a crear un
método y a trazar una
estrategia. Al analizar
mis contactos, vi que en
realidad me sobran los
clientes, sobre todo si
me encargo de cuidar
esas relaciones”, cuenta

Martinez Lopez, director Alejandro Terrén, di-
general del grupo Forlet- | rector asociado de la
ter -dedicado a las artes ; firma BDO Audiberia

Auditores, se dio cuenta
haciendo el curso que
“muchas veces, merece
la pena perder el tiempo
en mantener una rela-
cion periddica con los
contactos. Ademis, la
confianza es algo funda-
mental en el sector de
los auditores: la mayoria
de nuestro trabajo se ge-
nera, justamente, a par-
tir de los contactos”.

La confianza también

empresas que venden
productos diferenciados
y con mucho valor. Ali-
cia Garcia Cabrera, di-
rectora de las tiendas de
Madrid de la joyeria Ca-
rrera y Carrera y asisten-
te a un curso de este
tipo, asegura que “al
comprar una joya, no te
apoyas s6lo en la firma,
por la suma de dinero
que vas a gastar. Enton-
ces, se trata de generar
confianza en el vende-
dor, a través de una efi-
ciente gestion de sus

FOMENTAR
LAS
RELACIONES

PARA GANAR

@ El principal objetivo de la
gestion estratégica de
contactos es aprender a
manejarlos siguiendo una
estrategia, para obtener
una rentabilidad propor-
cional al esfuerzo y tiempo
empleados. Asi, pasan a
ser un arma decisiva en la
politica comercial de todo
empresario, ya que pro-
porcionan mayores ganan-
cias a medio plazo para la
compaiiia, al abrir nuevas
cuentas y desarrollar mas
negocio.

DE FORMA NATURAL

@ Tratar a los contactos
con naturalidad. Es decir,
poner en practica el lema
de “dar antes de recibir”,
en lo que a favores se re-
fiere. Tener siempre pre-
sente que la relacion con
los contactos es una rela-
cién de trueque, y que no
esta basada solo en un in-
terés puntual,

COMO AMIGOS

© Tratando a los contactos
de manera natural, éstos
se convierten automatica-
mente en amigos‘_gn
cuanto al trato personal
que empieza a tenerse con
ellos. De esta forma, se
puede no sélo mantener la
red de contactos, sino am-
pliarla.

MAS CONFIANZA

# La gestién del vinculo
personal se convierte en la
clave de |a eleccion cuan-
do lo que se compra es un
diamante, un contrato mi-
llonario de consultoria o
una casa. De alli, la impor-
tancia de culfivar la con-
fianza con los contactos,
evitando crear falsas ex-
pectativas, cumpliendo
cON SUS COMPromisos y
protegiendo los infereses
de los contactos en cada
interaccion o recomenda-
cién. Esto garantiza una
ventaja competitiva insu-
perable en relacion a la

contactos. “La idea es obtener una ren- tamaio y tipo. David Martinez Lopez. es fundamental para las ! contactos” competencia.
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subraya también la importancia de sem- trata de sistematizar algo que es intui- E su impacto en las 1) fuer-
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ley de reciprocidad de los favores’, ex-
plica. “Tener en cuenta que no es un sim-
ple intercambio comercial. Es muy im-
portante el escuchar al otro’; agrega. Se

c6mo expandir la red actual de contac-
tos; habilidades de comunicacién en la
toma de contacto; dinimicas sociales
para establecer vinculos a largo plazo y

termedio entre el marketing y la venta.
Y ya se sabe: una recomendacion hecha
por una persona de confianza vale mas
que mil anuncios publicitarios.

el contrario, el mal gestor
de contactos es aquel que
actia de manera interesa-
da y de forma continua.



