¢ ESto para que sirve?

‘Instalate” el NAC 2.1




Antonio Moar:

v" Ingeniero Superior Industrial UPC

v Doctorando en Econdmicas.

v PDG IESE Business School

v" Experto en internet y SA : UNED

v MDP ESADE

v" Socio fundador de Gros Moar Gros

v Especialista en Estrategia comercial y team training
v Coach IESE

@) .es
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[4 Aceler‘ador‘es]




Instalando .........



Actitud N



Creo firmemente que la vida profesional es:
*10% lo que me pasa a mi
*30% como reacciono a lo que me pasa.

El dice que el dinero
gue uno gana esta determinado unicamente por
el 12, 5% del conocimiento y el 87, 3% de tu
habilidad para tratar con la gente.

Los PILARES del éxito profesional son tres.

1. Generar logros y resultados, teniendo
capacidad para solucionar problemasy
agregar valor

3. Imageny reputacion



1 Una recomendacion genera un mas de resultados que una
llamada en frio.

de los trabajos se encuentran a traves de nuestra red de
contactos.

1 La mayor parte de la gente que conocemos tiene al menos *
contactos. 230 al cuadrado son 62.500

L Solo hay & [ 3?) personas entre tu y cualquier persona o
contacto que quieras conocer. [Obama?)



Por qué actuamos?

" =
yr
) diferencia v'Procrastinamos eUna meta.
entre justificadamente. oUn Compr\omiso_
me gustaria-quiero ‘/T'e_m!oo' «Un método.
v'Prioridades.

v'F. creencias



Te adaptas?

Actitud N

Escuchas A?

Busca el ESB
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Fundamentos N
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1) Network operativo

Estas son las relaciones que necesitas para hacer tu trabajo cotidiano. En esta red se encuentran, por
ejemplo, los proveedores con los que tratas habitualmente o los companeros de tu equipo de trabajo.

2) Network personal

Cuando uno trabaja 60 horas por semana, seguramente no le sobre tiempo [0 ganas) para reunirse con
sus companeros de la universidad o realizar otras actividades sociales. Grave error. El network personal
es el mejor lugar al que acudir si quieres reforzar tu carrera. Tus comparneros de universidad, por ejemplo,
no estadn conectados con tu trabajo de todos los dias. Entonces, pueden brindarte acceso a circulos con

oportunidades laborales completamente distintas.

SG+BLV

3) Network estratégico

Esta es la tarea mas dificil (aunque también la mas rentable]. Intenta relacionarte con los ejecutivos que
estan por encima de ti en tu empresa, tu industria y las demas industrias.

El objetivo: acceder a las mejores practicas, aprender nuevos enfoques y tener un panorama mas amplio
del universo de los negocios



Los conceptos

v'ESFERA DE INFLUENCIA
v'NETWORKING ACTIVO Y PASIVO
v'CONTACTOS FUERTES Y CASUALES
v'ESFERAS DE CONTACTO

v'GUERRILLA NETWORKING PUSH PULL
v NETWORKING-MARKETING

v MAPA WIW

v'NETWORKING PERSONALIZADO.
v'DIAGRAMA DE CONTACTOS

v'"DENSIDAD DE CONTACTQS



Las 10 reglas




e D ?

[Fundamentos N]

Inviertes en UTI'S?

3007




\Entr‘énate!J




ejercicio practico 1:
Presentacion personal

[7 segundos !!]

ejercicio practico 3:
Six degrees

Uno de los elementos fundamentales en el proceso de
networking es realizar presentaciones personales
efectivas.

Una presentacion ideal es aquella que es breve vy
recordada.

Nuestra presentacion personal debe ser concisa vy
describir claramente nuestros productos y servicios.

ejercicio practico 2: Densidad de contactos



[ Entrénate ]




Usa la Tech!
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[ Usa la




‘Sientelo!




“Networking es mas que una actividad: es una forma de vida

1. Tiene claro en que es experto y lo que puede ofrecer a otros. La gestion de contactos implica ofrecerte a los
demas como recurso y reconocer también a los demas como recursos. Escucha las necesidades de las
personas que acabas de conocer .-

2. Ha abandonado la postura de “Llanero solitario” representada por la frase “Si quieres hacer las cosas bien,
hazlas td mismo”.-

3. Tiene escrita una lista con sus objetivos a corto y a largo plazo que repasa y revisa con regularidad.
4. Tiene un esgquema fisico o digital con su red de contactos en el que se representa su tamano y diversidad.

5. Escordial y cortés cuando gestiona sus contactos. Contesta en los plazos aceptados cualquier accion de un
contacto.

6. Supresentacion profesional refleja exactamente quién es y qué hace.-

7. Se siente comodo cuando esta en grupo y utiliza de forma efectiva elementos que generan conversacion. Estos
generadores de conversacion son como ofrecer tu mano: faciles de responder, sencillos y directos.

8. Sevuelve a presentar a la gente en vez de esperar a que le recuerden

9. No da un contacto sin comunicarselo a éste ultimo. Evita proporcionar el mismo contacto a tres personas
distintas dentro de la misma profesion. No da un contacto diciéndole a su receptor que no utilice su nombre.

10. Es regular.....como el gimnasio... como los viajes en coche.....RITMO!

10 cosas que hacen los buenos networkers



[ Homewor‘ks]

Aeropuerto (en frio)

Me llamo Antonio Moar y
estoy en linkedin




Gracias (muchas]
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