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“Si eres visible por tus contactos,
seras creible'y, de paso, rentabk”

JUANMA ROCA

Madrid. Para Pino Bethen-
court, experta en la gestion
estratégica de contactos,
“una de las principales ex-
cusas para no hacer activi-
dades de gestion de contac-
tos es la falta de tiempo, La
presion de una agenda

apretada hace que la gente

se olvide de este apartado”,
Pero, matiza Pino, socia di-
rectora de Bethencourt exe-
cutive development, “la ges-
tién de contactos interna
estd a la orden del dia para
cualquier directivo, pero
muchas veces se les olvida
0no tienen en cuenta la ex-
terna ni como esos contac-
tos externos repercuten en
suimagen”.

De puertas adentro de la
empresa, una buena ges-
tién de relaciones mejora
los vinculos y el compro-
miso de los empleados.

El directivo que quiere lle-
gar a lider, como lider iden-
tifica las oportunidades y
problemas que los demas
no ven, y, por tanto, no le
sirven los mismos procedi-
mientos y sistemas que al
resto; de manera que tener
una estrategia de gestion
de contactos y construir
una serie de vineulos es vi-
tal para que pueda hacer
las cosas con rapidez. No es
tanto, luego, para reforzar
el compromiso del emplea-
do con la empresa como pa-
ra construir los atajos cor-
porativos: que cuando ne-
cesites pasar algo con rapi-
dez, tus contactos te facili-
tenel trabajo.

Desde luego, para cons-
truir vinculos, la habilidad
social del ejecutivo debe
ser 6ptima.
No necesariamente. La ges-
tion estratégica de contac-
tos es un arte, porque cada
directivo debe controlar
muy bien cuéles son sus
puntos fuertes y débiles, y
capitalizar los puntos fuer-
tes. Por tanto, no necesitas
ser el massociable del mun-
lo. La gente que es muy ex-
Tovertida puede conocer a
nucha gente, pero con qué
yrofundidad. Lo que sidebe
ier determinante es qué ti-
10 de intercambios necesi-
as generar, porque la con-
lanza que necesitas para
1505 intercambios es pro-
rorcional. Ta puedes ser
ma persona introvertida,
1ero, cuando haces amigos,
os haces de verdad y eres
le confianza. La cuestion
s que fabriques una estra-
egia de gestién de contac-
0s que sea coherente y que
otencie tu propia estrate-
ia personal.

‘ero, en ocasiones, el di-

“Esmuymportmue
dejar la oportunidad
ala otra persona
de decir que no. No
arrincones a la gente;

__deja que esa persona.

se stenta libre™

rectivo que estd en la ciipu-

la se encuentra aislado del
resto y le resulta complejo
hacer contactos. ;Qué debe
hacer en esas situaciones?

En ese caso, tener mento-
Tes gue son mayores que ta
o ser mentor de generacio-
nes mas jovenes te permite
mantener contacto con
grupos de personas a los
que, en realidad, no tienes
mucho acceso. Para el di-
rectivo que asciende, esto
es vital, porque, a medida
que asciende, cada vez le
cuentan menos la verdad.
Sin embargo, es importan-
te tener unos canales de co-
municacion directos sobre
lo que esta pasando abajo.

Ademas, muchos directi-

vos deben dedicar tiempo a
estar con otros directivos
que estin en la misma si-
tuacion que ellos, porque
esto les permite reflexionar
en foros, desayunos o deba-
tes, y, por tanto, reflexionar
en un clima de mayor con-
fianza, en donde puedes co-
mentar femas gue no pue-
des comentar dentro de la
empresa,

La gestion estratégica de
contactos, en el fondo, con:
siste en sembrar confianza,
¥ para sembrar confianza
tienes que empezar siendo

empatico. Si no eres capaz
de conectar con la gente, tu
capacidad de generar vin-
culos esmuy baja, Hay gen-
te que tiene técnicas muy
instrumentales que llegan
casi al mercadeo. Pero eso
en Espa.ﬁa 1o funciona,
_porque agui somos mucho
de hablar. Entonces, el fac-
tor personal es importante

para que la otra persona se(

sienta comoda.
iPero ﬂﬁmplémmuyaf‘:
confianza?

Primero, siendo uno mis-
mo. Al final, hay una parte
en la que tienes que ser
muy proactivo y planificar,
¥ otra en la que tienes que
ser reactivo, No puedes
obligar a nadie a que confie
enti, porque cada uno tene-
mos nuestros propios erite-
rios, por los que decidimos
confiar o no en alguien. Pe-
ro si puedes tomar iniciati-
vas que den la oportunidad
de desarrollar esa confian-
za: ser proactivo en cuanto
lamar a esa persona, llevar
la agenda, proponerle una
comida. Es muy importan-
te dejarle la oportunidad de
decir que no, de manera
que esa persona se sienta li-
bre. Ademas, debes tener
un nivel de escucha exce-
lente para interpretar las
sefiales que te envian.

“No necesitas ser
el mds sociable del
mundo para crear
relaciones. Puedes ser
introvertido, pero hacer
amigos de verdad y de
confianza”

'Niue
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Pino Bethencourt consldem que una persona que sabe gestlonar de forma 6ptima sus
contactos mejora la rentabilidad del negocio. ANNIVAN m\m

Los beneficios de la con-
fianza son, por tanto, evi-
dentes y crean redes.
Elcontacto humana es par-
te de nuestra experiencia
vital y pretender i
algo tanto dentro de la em-
presa como en el mercados
sin tener contacto con otras |
personas no es realista. De
hecho, cualquier grah

que ha triunfado ha suuhm
*buen gestor de contactos.
Jﬁgxr unapo-

sicion de
tenerla. 5'1 &oﬁ 2
tionar las 0* intar N

¢Con una buena gestion de

contactos se consigue lo

que denomina “direccién
"7

ampliadora’

Si tus redes contienen di-
versidad, si. En algunos ca-
s0s, toda la gente de una
red tiene una edad pareci-

gente que piensa igual ¢ que
ti1, no se te ocurre nada
nuevo. Es una red muy co-
moda, pero sin diversidad;
¥ sl no es diversa, jcomo
vas a crear algo nuevo o
mas alla?

JEn qué medida una buena
red de relaciones desarro-
lla el negocio? q
Cuando entras en un sector
donde tu marca no es cono-
cida, la gente pide referen-
ciag. Cuanto mas expansi-
Vo seas y estés conectado
con diferentes grupos de
personas, mas probable es
que el eco que vuelva a
cualquier persona nueva se
parezca a quien eres ta. La
generacion de negocio co-
mienza por la visibilidad. Si
eres visible, serds creible,
¥, luego, rentable.
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