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LafilosofiaZendicequeloque
leocurreaunoensuvidaesun
reflejo de lo que tiene en su in-
terior. jSerd también ciertopa-
ra los directivos? El directivo
se enfrenta diariamente a pro-
blemas que van desde la pre-
sion de objetivos, a la supervi-
vencia politica, y 1a bisqueda
constante de nuevas oportuni-

dades de desarrollo profesio-

nal que respondan a sucrecien-
te potencial.

Cada directivo reline una
combinacién inica de conoci-
mientos, habilidades y cono-
cimientos que constituyen lo
que losexpertos llaman «capi-
tal humanon»,

Sin embargo, son pocos los
directivos que consiguen la
mayoria de lo gue se propo:

_nen, y muchos los que se sien-
ten frustrados de que no apa-

rezcan clientes, promociones
internas, o amistades que re-
conozcan su valia y soliciten
su aportacion.

Pues bien, la diferencia en-
tre los primeros v los segun-
dos estd muy influenciada
por su «capital social», es de-
cir, el conjunto de relaciones
y vinculos de trabajo, familia
pamistad que undirectivo tie-
neen cada momento, Es preci-
samente este mapa de contac-
tos el terreno mas o0 menos
abonado que produce las tan
deseadas oportunidades.

Eldirectivo que dedica tiem-
poy esfuerzo asembrar vincu-
los de confianza con personas
clave, desarrollando relacio-
nes duraderas de mutuo bene-
ficio, dispone de un capital so-
cial reactivo y dispuesto a pro-
ducirlas oportunidades que sa-
can verdadero rendimiento a
su capital humano.

Y aqui es donde usted puede
comprobar el reflejo dela sabi-
duria Zen en su vida, porquesi
austed no se le han presentado
oportunidades a la altura de
sus aspiraciones en los alti-

mos meses, es que hay un des-
conexoentresu«interior» y su
wviday. .

Eldirectivo «Zen» retiene a
su alrededor los contactos que
responden a quién es y lo que
quiere conseguir en la vida, y
sobre todo, a lo que esta dis-
puesto a dar a cambio:

1. Quién es: Amigos y socios
que disfrutan de su compaiiia,
aprecian sus ideales y confian
en su habilidad.

2. Lo que guiere conseguir:
El ejecutivo dindmico tiene
una red de contactos que se
mueve con él. Nuevos objeti-
vos incorporan a nueves cola-
boradores, mientras otros pa-
san a un segundo plano.

3. Y sobre todo, lo que esta

«El directivo Zen

retiene cerca alos

contactos que

responden a lo que

quiere en la vida»

dispuesto a dar a cambio. Por-
que para que su red devuelva
oportunidades, debe ser usted
el primero en aportar valor a
los contactos de esa red, el pri-
mero en pensar c6mo puede
ayudar al que tiene delante, y
¢l primero, pues, en confiaren
el principio de reciprocidad.

Elprincipio dereciprocidad
es la base de la sostenibilidad
de su red de contactos, puesto
gue asume que si uno hace un
favor, éste le volvera en forma
de oportunidad, anies o des-
pués. Por supuesto que hay1lis-
tillos que no devuelven nada,
perosi hay muchos de éstos en
su red, jpor qué sera?

Si usted es una persona que
evoluciona personal y profe-
sionalmente, y que se plantea
nuevos retos y objetivos cons-
tantemente, ;no cree que yaes
hora de invertir un poco mas
en su capital social?

Y si locree, acepte un conse-
jo efectivo, y empiece por pre-
guntarse qué puede hacer us-
ted por su red antes de pregun-
tar qué puede hacer su red por
usted.



