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La La filosoffilosofííaa de la red de de la red de contactoscontactos

•• El El desarrollodesarrollo de de unauna red de red de contactoscontactos de de negociosnegocios es un es un desafdesafííoo
queque se se presentapresenta a lo largo de a lo largo de todatoda la la carreracarrera y no es un y no es un actividadactividad
aisladaaislada.  El .  El desarrollodesarrollo de de unauna red de red de contactoscontactos no se no se terminatermina en en 
el el momentomomento de de obtenerobtener un un trabajotrabajo o  o  cerrarcerrar un un negocionegocio. . 

•• PractiquePractique la la ““reglaregla de la de la reciprocidadreciprocidad”” ––el el desarrollodesarrollo de de unauna red red 
de de negociosnegocios esta esta basadobasado no no ssóólolo en lo en lo queque unouno contribuyecontribuye sinosino
tambitambiéénn en lo en lo queque unouno reciberecibe. . 

•• Use Use herramientasherramientas comocomo ““alertasalertas”” de Google de Google parapara mantenersemantenerse al al 
tantotanto de de informaciinformacióónn queque puedapueda resultarresultar de de interinterééss a a sussus
contactoscontactos. Si . Si ustedusted le le hacehace saber a saber a sussus contactoscontactos queque estestáá al al 
tantotanto de de sussus actividadesactividades, , existenexisten mayoresmayores posibilidadesposibilidades queque sussus
contactoscontactos se se intereseninteresen porpor las las suyassuyas..
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CreandoCreando y y manteniendomanteniendo la la listalista de de contactoscontactos

•• AfAfíílieseliese a a organizacionesorganizaciones profesionalesprofesionales, , organizacionesorganizaciones
de de exex--alumnosalumnos, clubs, , clubs, asociacionesasociaciones, etc. , etc. queque le le ayudarayudaráánn
a a expandirexpandir la red de la red de contactoscontactos queque ustedusted estestáá intentandointentando

crearcrear.  .  TrabajoTrabajo voluntariovoluntario y/oy/o puestospuestos de de liderazgoliderazgo
incrementanincrementan susu visibilidadvisibilidad y y contribuyencontribuyen a a crearcrear unauna
imagenimagen positivapositiva. . 

•• Sea flexible en Sea flexible en cuantocuanto a a quiquiéénn puedepuede serleserle úútiltil a a ustedusted o o 
a a otrasotras personas. No personas. No cometacometa el error de el error de pensarpensar queque laslas
personas personas mmááss poderosaspoderosas necesariamentenecesariamente constituyenconstituyen loslos
mejoresmejores contactoscontactos. . 
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CreandoCreando y y manteniendomanteniendo la la listalista de de contactoscontactos (cont.)(cont.)

•• DediqueDedique tiempotiempo simplementesimplemente parapara conocerconocer a a otrasotras
personas y personas y mantenersemantenerse en en contactocontacto. Es mucho . Es mucho mmááss ffáácilcil
pedirpedir ayudaayuda a a unauna persona con persona con quienquien yaya ha ha entabladoentablado
unauna relacirelacióónn; en ; en estosestos casoscasos tambientambien obtendrobtendráá mejoresmejores
resultadosresultados. . 

•• El El desarrollodesarrollo de de unauna red de red de contactoscontactos requiererequiere el el 
equilibrioequilibrio entreentre dos dos polospolos opuestosopuestos: : pasarpasar desapercibidodesapercibido
o o resultarresultar molestomolesto. Tome . Tome notasnotas detalladasdetalladas acercaacerca de de 
cadacada contactocontacto nuevonuevo queque hagahaga y tome nota de la y tome nota de la 
frecuenciafrecuencia de de sussus contactoscontactos con con estasestas personas. personas. UtiliceUtilice
esta esta informaciinformacióónn parapara mejorarmejorar el el didiáálogologo en un en un futurofuturo y  y  
monitorearmonitorear el el estadoestado de la de la relacirelacióónn. . 
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CreandoCreando y y manteniendomanteniendo la la listalista de de contactoscontactos (cont.)(cont.)

•• DesarrolleDesarrolle la la reputacireputacióónn de de unauna persona a persona a quienquien otrosotros
consultanconsultan parapara obtenerobtener ideas, ideas, sugerenciassugerencias, , contactoscontactos, , 
etc. etc. PorPor ejemploejemplo, , ofrezcaofrezca ponerponer en en contactocontacto a personas a personas 
queque le le pareceparece podrpodrííanan ayudarseayudarse entreentre ellasellas aunqueaunque no le no le 
hayanhayan requeridorequerido el el contactocontacto. . 

•• No No romparompa lanzaslanzas-- el el mundomundo de los de los profesionalesprofesionales con alto   con alto   
nivelnivel de de educacieducacióónn es es pequepequeññoo..
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Las Las reglasreglas de de juegojuego

•• EstudieEstudie a a fondofondo las las organizacionesorganizaciones o personas o personas queque
contactarcontactaráá o con las o con las queque hablarhablaráá o se o se reunirreuniráá antes de antes de 
contactarlascontactarlas. . 

•• CuandoCuando pidapida ayudaayuda, , hagahaga pedidospedidos especespecííficosficos y y clarosclaros. . 
TengaTenga preparadapreparada unauna respuestarespuesta claraclara y y operativaoperativa a la a la 
preguntapregunta, , “¿“¿CCóómo mo puedopuedo ayudarloayudarlo/la?/la?””

•• ExpreseExprese claramenteclaramente lo lo queque hacehace, , porquporquéé, , parapara quiquiéénn y y 
ququéé lo lo diferenciadiferencia de de otrosotros queque desarrollandesarrollan la la mismamisma
actividadactividad. . MuchasMuchas vecesveces, el , el desarrollodesarrollo de de unauna red de red de 
contactoscontactos marcarmarcaráá la la diferenciadiferencia entreentre dos personas con dos personas con 
las las mismasmismas calificacionescalificaciones parapara un un trabajotrabajo. . 



8
© 2006 Dattner Consulting, LLC   

www.dattnerconsulting.com/spanish

Las Las reglasreglas de de juegojuego (cont.)(cont.)

•• MantMantééngasengase positivopositivo/a y /a y agradecidoagradecido/a. No /a. No tratetrate de de forzarforzar
a a otrosotros a a ayudarleayudarle. . DejeDeje queque sussus contactoscontactos determinendeterminen la la 
oportunidadoportunidad y el y el tiempotiempo queque le le dedicarandedicaran a a ustedusted. . 

•• RecuerdeRecuerde a a sussus contactoscontactos quiquiéénn es y ces y cóómo le mo le 
conocieronconocieron, a fin de , a fin de evitarevitar confusiconfusióónn y y vergvergüüenzaenza sisi no le no le 
reconocenreconocen. . 

•• No No mientamienta o o falsifiquefalsifique informaciinformacióónn personal.  personal.  ActActúúee de de 
manera manera genuinagenuina y y autautéénticantica, mire a las personas a los  , mire a las personas a los  
ojosojos, , ddíígalesgales la verdad y la verdad y obtengaobtenga la la confianzaconfianza de las de las 
personas personas en en susu red de red de contactoscontactos. . 



9
© 2006 Dattner Consulting, LLC   

www.dattnerconsulting.com/spanish

Las Las reglasreglas de de juegojuego (cont.)(cont.)

•• PasePase mmááss tiempotiempo escuchandoescuchando queque hablandohablando. . FormuleFormule
preguntaspreguntas abiertasabiertas ((quiquiéénn, qu, quéé, , ddóóndende, , cucuáándondo, , porquporquéé y y 
ccóómo) mo) parapara abrirabrir la la discusidiscusióónn y y mostrarmostrar a la a la otraotra persona persona 
queque ustedusted estestáá interesadointeresado en en ellaella. . 

•• DesarrolleDesarrolle susu red de red de contactoscontactos cuandocuando se se encuentreencuentre en un en un 
estadoestado mental mental positivopositivo y y carismcarismááticotico en en vezvez de de molestomolesto. . 

•• No abuse de las personas a No abuse de las personas a quienesquienes pidepide ayudaayuda. . RespeteRespete
susu tiempotiempo y las y las limitacioneslimitaciones impuestasimpuestas. No . No espereespere queque sussus
contactoscontactos resuelvanresuelvan sussus ambivalenciasambivalencias y y queque tomentomen
decisionesdecisiones de de importanciaimportancia porpor ustedusted..

•• SiempreSiempre tengatenga a a manomano tarjetastarjetas de de negociosnegocios y y susu curriculum curriculum 
vitae.vitae.
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SeguimientoSeguimiento

•• MantengaMantenga disciplinadisciplina con con respectorespecto al al seguimientoseguimiento--informeinforme, , 
agradezcaagradezca y y respondaresponda a a sussus contactoscontactos..

•• AverigAverigüüee ccóómo le mo le vava a a sussus contactoscontactos. . PorPor ejemploejemplo, , sisi
sabesabe queque alguienalguien harharáá unauna presentacipresentacióónn o o participarparticiparáá en en 
unauna reunireunióónn muymuy importanteimportante, , envenvííeleele unauna nota nota parapara
desearledesearle suertesuerte o o parapara preguntarpreguntar ccóómo le mo le fuefue. . 

•• MantengaMantenga el el contactocontacto con las personas con las personas queque sussus
contactoscontactos le le recomiendanrecomiendan. . CuandoCuando alguienalguien lo lo 
recomiendarecomienda a un a un tercerotercero, , sussus accionesacciones reflejanreflejan a a susu
contactocontacto. . TambienTambien es es importanteimportante informarinformar a a sussus
contactoscontactos ccóómo le mo le hanhan respondidorespondido las personas a las las personas a las queque
les les hanhan sugeridosugerido contactarcontactar..
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HerramientasHerramientas parapara el el desarrollodesarrollo de la red de de la red de contactoscontactos

www.onlinebusinessnetworks.comwww.onlinebusinessnetworks.com

www.linkedin.comwww.linkedin.com

www.ryze.comwww.ryze.com

www.bni.comwww.bni.com

http://www.onlinebusinessnetworks.com/
http://www.linkedin.com/
http://www.ryze.com/
http://www.bni.com/
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