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i padre, un empresario con vo-

cacion y pasidn por la actividad

comercial, gestiona sus contac-

tos de una manera intuitiva y
con un pilar claro en su manera de hacer:
“meterse en ¢l plano emocional y perso-
nal”. Estavision comercial estd basada en
utilizar “herramientas” tales como comi-
das, invitaciones a espectdculos y llama-
das personales entre otras muchas cosas,
que acaban generando una relacién iti-
ma y muy personal.

El coste de esta tdctica es que los pro-
blemas de los contactos acaban siendo
los tuyos y la intensidad de las relaciones
es muy alta, acaparando mucho tiempo
en tu gestion diaria.

Mi padre no es un caso particular, se-
guramente hay muchos empresarios de
ahora que siguen utilizando los mismos
medios para atraer a sus contactos de
hoyy que se sientenidentificados con es-
ta descripeion. Y aunque tengo que decir
que los resultados han sido excelentes,
en eslos momentos, esta gestion intuiti-
va y basada en el plano emocional se
queda corta y es insuficiente para el em-
presario de hoy.

;Qué es lo que hace que se quede
corta? Si tuviera que elegir dos razones

26 Joven Empresario

serian el tiempo y el nuevo entorno
empresarial.

El tiempo es uno de los recursos mds
valiosos para el empresario de hoy y la
gestion de contactos intuitiva de siem-
pre no nos permite maximizar este re-
curso. Ademads, hace que se nos escapen
determinadas oportunidades que apa-
recen cuando no estamos presentes pa-
ranuestros contactos. Esto ocurre cuan-
do actuamos a base dec “atracones de
networking”

Por otro lado, el nuevo entorno empre-
sarial, mds compelitivo y globalizado,

con nuevos competidores que presionan
en tarifas y precios, hace que el foco de
atencién de una gestién tradicional co-
mo la que hacfa mi padre, basada en las
relaciones personales y emociones, sea
insuficiente.

Lo que estd llamando a nuestra puerta
como empresarios es una gestion de
contactos mds estratégica, capaz de ge-
nerar unos resultados mejores, que com-
plemente el plano emocional y de rela-
ciones con el que tan bien se ha jugado
en Espana desde hace tiempo.

3Qué se entiende por “gestién estraté-
gica de contactos”?

Si le preguntaras a mi padre por csta
nueva visién seguramente responderfa:
“ami esto de gestionar conlactos de una
forma estratégica me suena mal, yo no
soy de ese tipo de personas que hago re-
laciones segun el interés que despicrta
en mi la otra persona’.

Esta claro que mi padre, en esta nueva
visién, podria ver algo relacionado con el
oportunismo, ¢l egoismo, mirar por sus
propios intereses... Sin embargo, la ges-
tién estratégica de contactos se basa jus-
to en un principio opuesto: establecer
relaciones de confianza y de mutuo be-
neficio.

Podriamos contestar a mi padre di-
ciendo que, justamente, la gestion estra-
tégica de contactos es lo opuestoalo que
en principio puede parecer, ya que el
buen gestor de contactos cuenta con un
interés genuino por las personas, genera
relaciones de valor para ambas partes y
construye lazos de confianza que perma-
necen en el tiempo.

Este os precisamente uno de los erro-
res mds frecuentes en la gestién de con-
tactos del empresario de hoy, ya que el
buen gestor de contactos, el estratégico,
cmpieza por pensar en la otra persona y
no enlo que necesita de ella. Se hace pre-
guntas como: ;qué pucdo aportarle yo a
la otra persona?, ;qué tengo yo que élne-
cesila?, jcon qué recursos cuento para






