NETWORKING - MARCA PERSONAL
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“LA SEMANA PASADA HICIMOS NETWORKING CON GENTE DEL
SECTOR DE COMUNICACION...A SABER CON QUIEN ESTAMOS
HACIENDO NETWORKING HOY”

<7, Agenda:

@ik, » Objetivos

» Concepto

» Proceso

D Herramientas
» Conclusion

P
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Objetivo

En base al conocimiento adquirido sobre el
concepto de Marca Personal comentaremos
como gestionarla de forma efectiva para un
desarrollo 6ptimo del potencial de carrera
(nacional e internacional).

Perfeccionar el conocimiento de los participantes
de las herramientas de desarrollo de sus redes
de contactos profesionales o “Networking”.

Gestionar la red de contactos y utilizar las
relaciones sociales para posicionarte en el
mercado y desarrollar el negocio o profesion.

microsystems

lalengo

Objetivo..mas en detalle

» ¢ Conoces el concepto de Marca Personal? ;Cual
es la tuya? ;Como la quieres desarrollar?

» ¢ Cree que su red de contactos profesional es un
activo que infrautiliza?

» ¢ Conoce todos los medios para el desarrollo
Optimo de su red de contactos?

» ¢ Utiliza correctamente el networking en base a
sus objetivos profesionales?

» ;Conoce el verdadero potencial del networking?

» ¢Conoces las herramientas de Internet que te
pueden ayudar al respecto?

S
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¢ Qué aporta el Networking?
...preguntas que uno debe hacerse...

< ¢Como gestionas tus ‘
relaciones para

posicionarte como un
profesional a tener en
cuenta?

F: AP




<¢Como estableces
contacto con las

personas adecuadas | \\\\ ’
para alcanzar tus |

objetivos?

< ¢ Tienes problemas para empezar a hacer
networking?




2 Siempre se puede aprender...

Sun
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< ¢Tienes objetivos claros cuando acudes a un
evento o reunion?
2 ¢Qué quieres conseguir con una red de contactos?




<2 ¢ Tienes alguna creencia o
actitud contraria al concepto de *®
Networking? .

10



2 ..y especificamente, ¢tienes la actitud

adecuada al acudir a un evento?

F: AP

HELLO

my name is

<¢Con cuanta gente
“nueva’ contactas por
semana?

11



< ¢ Como explicas en
un evento social a
qué te dedicas y lo
que puedes ofrecer?

2¢Coémote
presentariasatiy a
lo que haces en un
evento social?

< ¢ Tienes una forma
rapida de
presentarte (SMS)?

F:
A}}Dll'r'ngo
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Referencia MUY practica numero 1: Blog de Marca
Personal

:’\ Marca pre ”

< Concepto de MARCA PERSONAL
)

arca
personal

F: AP S
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Blog de Marca Personal
aww.williamarruda.com
| HeM ga6T &Ye L B [owsa §RE SPrmal Fll¢ CF (MBKT @ H [§ump [ Banif (0 Bktesas FTFRX o T W Wiki

Brand Strategist, Speaker. Author,

William Arruda

“The Personal Branding Guru” :
Entrepreneur Magazine a.

LEARN MORE Welcome BOOK WILLIAM
energy! passion! inspiration! william Arruda
MeetWiliam Mew York, NY
121 9120
Topics email William
Top 10
iliam Aruda PARTIAL CLIENT LIST

William works with some of the world's
strongest brands and with up-and-

coming brands, too

Adaobe JPMorgan

AMA Lotus
American Express Microsoft
British Telecom  Margan Stanley

WILLIAM'S BOOK ASAE NYU
Cisco Qgilvy and Mather
i Disnay P4 Consulting
Duke CE Procter & Gamble
OTHER WEBSITES Electronic Ars Time Warner
FROM REACH

France-Amériques SHRH

Reach Personal > = %L e Haas (UofCal)  Starwood Hotels
S
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Referencia MUY practica numero 1

< Concepto de MARCA PERSONAL

S Estrategias de Posicionamiento Profesional y

Reputacion Personal

<Desarrollar una Marca Personal consiste en

identificar y comunicar las caracteristicas que

nos hacen sobresalir, ser relevantes,

diferentes y visibles en un entorno

homogéneo, competitivo y cambiante. o
F: A)?Llenga %Sun
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Personal Branding @ Wikipedia:

< La Marca personal (en inglés Personal Branding) es un
concepto de desarrollo personal consistente en considerarse

uno mismo como una marca, que al igual que las marcas

comerciales, debe ser

<> elaborada

< transmitida y

< protegida,

2 con animo de diferenciarse y conseguir mayor

éxito en las relaciones sociales y profesionales.

P
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< A diferencia de otros enfoques de técnicas de mejora
profesional que tienden a /a mejora de las
caracteristicas personales, este enfoque de marca
personal tiende a la promocion personal

PERDURABLE a través de la percepciéon que lo

demas tienen de uno.

lalengo
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Peligro: ; eres una marca blanca?
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Talengo

;Lo son ellos?

L Sun
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> ¢Como quieres que la
gente se acuerde de ti?

< ¢Que adjetivos quieres

que usen al describirte?

Jpu
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Slncerldad / Transparenc:la

lalengo icrosystems )

Autenticidad )/
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Pasion y Entusiasmo

Visionari@

20
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¢ Por qué importa ahora la Marca Personal?
< Relacion entre la Reputacion del CEO y el Valor de la Compaiiia
49* 60
of company of market
reputation value is
is attributed attributed
to CEO to company £
reputation reputation jS
S
Source: The company behind the brand: in reputation we trust - CEO Shandwick

lalengo microsystems
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Relacién entre la Reputaciéon del CD y las
Percepciones de los Consumidores

What influences consumer perceptions about companies?
(% Very/somewhat influential on consumer opinion)

What people say

88%

Online reviews

Online search results

81%

News sources

79%

Company website

T14%

Awards and rankings

3%

Company leader communications

Advertising

56%

Social networks

|Ul

2
8
2

49%

lalengo

N
Source: The company behind the brand: in reputation we trust - CEO% uﬁshandwick
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Relacién entre la Reputacion del CD y Grupos de

Interés

> 95% Analistas de bolsa y Agentes
toman decisiones en base a la

reputacién del Consejero Delegado

> 93% de las Alianzas Estratégicas
se demandan en base a la Marca

Personal del Consejero Delegado

> 88% de la Valoracién sobre el

Empleador depende de la Marca

Personal del Consejero Delegado

Fuente: Forbes, 2012 y Burston Marsteller, 2000

22



Marca Personal del Consejero Delegado y Liderazgo

2 Fijary Comunicaruna Vision y Agenda para el

futuro "—""'5__—. .

2 Impulsar a empleados y directivos hacia la

consecucién de estos objetivos

< Emulary Demandar altos estandares éticos y de

ejecucién
> Fomentar cambios tecnoldgicos e innovacion para

mejorar la diferenciacién y competitividad global

2 Inculcar llusion, Credibilidad, Confianza en el

proyecto empresarial ante grupos de interés

: o f[]) | [ L)
----- ¥ FIN DEL KIT KAT!!
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Sabéis quienes sois?
...vamos a trabajar en vuestra marca personal

Talengo

Ejercicio
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Ejercicio
21. yvwblL oeautov
< Nosce Te Ipsum / Temet Noscem

EEAML L REEVES S ILAIRERCEL P IS HELRNE
i ] e
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Ejercicio
<2. Define tu marca personal y transmitela
de forma efectiva

Talengo
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Ejercicio
>2. Define tu marca personal y
transmitela de forma efectiva

4
lalengo A m,%zz

Ejercicio

=3. Escucha activa y asimilacion de
informacion
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Ejercicio

<24. Networking

0
lalengo microsystems

F: AR

Definicion
< NO) Networking NO es vender o pedir favores
=)

<Forma parte de la habitos del dia a diay se
puede aprender

2 No es tan importante lo que yo sé como las
personas que conozco

< La clave es la reciprocidad y compartir

<Es la herramienta basica del desarrollo de tu
Marca Personal

<Es la mejor forma de alcanzar el Exito
Profesional / Personal

AR
lalengo N LY
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“Muchas personas empiezan a
hacer networking cuando estan
buscando un trabajo o clientes.
Esto es un error. No deberias
estar creando tu network en
ese momento, entonces es
cuando tu network deberia
estar trabajando para ti”

Jeff Taylor Fundador de Monster.com

(empresa lider a nivel mundial en busqueda de empleo en la

red) N
F IAlh[engo &%ﬁ S%n
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HistOrico | : Teoria de los seis grados de separacion
Stanley Milgram- 1967

“Los grados de separacion indican el nimero de personas a través de los
cuales estamos conectados con cualquier otra persona”

- SGattIG
:
Chmnne Iaag
| Seframente  {eof | ake ity oan |s.
: - Lawis
bg Colorade Sp ngs
.
: .

F: 1A
Talengo
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éCuantos
contactos
tienes?

a) Por su actitud

< Solitario
2 Socializador
< Utilizador
2 Constructor de
relaciones
F: 1A
Talengo
SASI-N\e M Word of Mouth Visualized
contactos 355 o8 ggs
: o 8% N wsus
tienes? o, & ~§ 8 gape £58 promoters
1= - : “we

b) Por la calidad
de sus
conexiones

2 Grass Roots

2 Rulers

2 Connectors

2 Super connectors
> Promoters

> Gurus

> Weak links

Fiale
alengo
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Mlustration by Mario Vellandi - Melodies in Marketing
2
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Estructura de la red..de TU RED

i ~ microsysf tems

Social network

EN -

ESP-

Linkedin

EN -

ESP -

LinkedIn premium Espaiiol
Para comerciales

LinkedIn: how to make your profile more useful

Jpu

010z ® na.

Redes - Socialnomics
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¢ Qué es una red social?

“Una red social es un de individuos (nodos) y las
relaciones que estos tienen (enlaces)”. Wikipedia

Red = Conjunto de nodos unidos entre si
Social = Estos nodos son individuos

Javier
- \\
e T S
- h ~
1
Blanca | I, _: ______ Lucia
1 ~o
< . ~
~ . ~
: S e : RN
1 Luis 1 Juan Maria Silvia
l : o o
s \\\ .
v’ : N PRl
Tomas 1 Carlos
_____ R ——
I b
~ 1 -
~ - i
\\ /’
-
David
F: SF one w@wSun
alengo microsystems

¢Qué es una red social?

Javier .
\ / ¢ Eres un conector,
. ~
. 1 NN , . .
- : » estas en la periferia?
Blanca F---- : —————— Lucia
S ! - S~o
T \\~ /z/ T \\\
: Luis : Juan Maria Silvia
1 1 Pid - .
r” T \\\\ /”
Tomas | __ : ______ Carlos
I
! A
.. . Pk
David

ACTIVIDAD: Luis tiene el mayor numero de vinculos (6)

PROXIMIDAD: Lucia y Carlos estan a la menor distancia entre el resto de
los nodos
CONEXION: Con sélo 3 vinculos Juan es el mejor conectado, permite que a
través suyo se pueda poner en contacto todos los nodos. Juan gs un
conector (Malcolm Gladwell) DY

Talengo ’\\,%’Suﬂ:
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Beneficios

» Cada persona pertenece a una red de unos 150 miembros y ahi
radica la clave del efecto multiplicador del networking y con el

correo electrénico incluso mas: la campafia publicitaria mas barata
y eficaz del mundo.

* Fortalece nuestras relaciones personales y conduce a otras

relaciones nuevas, a nuevas oportunidades y a mayores logros.

* Nos ofrece oportunidades para ampliar nuestras miras personales
y profesionales.

* Entre el 70-80% de los trabajos se consiguen a través de
contactos.
F: 1 2

S
DY
alengo &%ﬁ un
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“'Getting a Job"": la fuerza de los nexos débiles

Mark Granovetter.
Socidélogo

56% a través de un contacto

16,7% 55,6% 28%

amistad conocido "muy rara vez”

F:1A
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Articulos of Herminia
Ibarra (Insead- Harvard)

ing:  For Educ

‘="E“51'"‘5"= Develop Your Signature Voice |ttt
eview

nar
FREE WEBINAR PART OF THE MASTERING MANAGEMENT SERIES P GOTOWEP‘ al
Sponsored by cimmgx
FOLLOW HBR. l} BE m
Harvard AL & MOBILE
Business Q seancw
Review
THE MAGAZINE BLOGS AUDIO & VIDEO BOOKS CASES WEBINARS COURSES STORE
Guest | limited access Reqister today and save 20%* off your first order! Details Subscribe | Sign in / Register \ My Account | 'E

AUTHORS
Herminia Ibarra

Related Topics: Leadership, Leadership Development, Talent Management

Harvard

Business

Review
Herminia Ibarra is the Cora Chaired Professor of Leadership and —_—

teaderiiic
Learning, & professor of organizational behavior, and the faculty Raataest

director of the Leadership Initiative, all at INSEAD, in SUBSCRIBE TODAY =
Fontainebleau, France. She also direcis INSEAD's Leadership
Transition, an executive program for managers moving into
bigger leadership roles. Prior to joining INSEAD, she served on
the Harvard Business School faculty for 13 years. Ibarra is an

authority on leadership and professional development and
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Articulos of Herminia
Ibarra (Insead- Harvard)

THE THREE FORMS OF NETWORKING

Manzgers who think they are adept at netwaorking are often operating only at an operational or personal level.
Effecuve leaders learn to employ netwerks for strategic purposes.

Oparational

Furposae Getling work done efficiently;
rnaintaining the capacities and
functions required of the group.

Laocation and tem. | Contacts are mostly internal and
poral orientation engnted wward curment demands,

Flayers and Key contacts are relatively nondis-
recruitment cretionary; they are prescribed
mestly by the task and crganiza-
tional structure, so it is very clear
wha is relevant,

Metwaork attributas | Depth: building strong wirking
and key behaviors | relationships.

Sun

lalengo microsystems
LSun
Talengo »

microszstems




Historico Il

“Un numero relativamente pequefio
de personas estan conectadas al
resto en unos pocos grados”
(Conectores)

CONECTORES: “persona capaz de
servir de enlace entre dos personas
que no se conocen y de ponerlas en
contacto”

0102 ®

Malcom Glaawell. The Tipping Point
F:IA @::&,,-Sun

s
lalengo microsystems

Caracteristicas de los conectores

Il

0L0Z ®

a Sten,
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Caracteristicas de los conectores \ '
/ 3 -

« Conocen a una gran cantidad de personas.

» Les parece interesante todo el mundo “Ven en ti algo que ni tu
mismo ves”

« Mantienen una disciplina (inconsciente) de resefias,
actualizacion de datos de las personas que conocen y “gestiones
pertinentes” a esos datos.

* No consideran sus relaciones sociales como una estrategia para

sus negocios. Nunca es algo premeditado.

* Se han ocupado de estar en muchos mundos, subculturas y
estratos diferentes. S

» Entre sus caracteristicas de personalidad aparecen la confianza

en si mismos, la extraversion y la curiosidad. N,
Talengo ' Y ”@’&ﬂ%\

IN CASE OF FIRE

Agenda:

D

D

» Proceso
D

D

Talengo
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“Test de networking”

2 Q1 - ¢Dedicas alguna comida a la semana a comer con alguien
diferente?

2 Q2 - ;Te paras a pensar en cOmo poner en contacto a personas
que conoces que le pueda interesar conocer a otros?

2 Q3 - ;Dedicas tiempo a mantener una agenda actualizada? ;Qué
sistema utilizas para hacer esto?

> Q4 - ;Te planteas ir a conferencias o te informas sobre actividades
que te puedan aportar y en las que puedas conocer a gente
diferente?

2 Q5 - 4 Te sueles acordar de tus amigos/conocidos no s6lo cuando
necesitas algo de ellos?

2 Q6 - ¢Conoces a alguien que hace todas estas cosas y te
preguntas co6mo?

F: SF N,
lalengo &% Sutn
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Etapas de Networking

: *'—_7 TV Ll
[ P |
1.Aprendizaje y s
Preparacion J,Q 2.Inversion

-
bl
- *
e +
LY 5 LW B
f ‘.' s L
‘h~~ '-..‘
1-\ |

3. Desarrollo

F: AP

37



1.Etapa de aprendizaje y preparacion | [‘gmey iy [ zmwesen |
- .
< Entrenar las habilidades de [Aweneriien | 3, esaroo |

comunicacion:

<2-Lenguaje no verbal:
<-Posicidn corporal erguida
<-Palmas abiertas
<-Contacto visual
<-Sonrisa

S,

A
)

F: AP

lalengo

1.Etapa de aprendizaje y preparacic')n e { Zlnversion }
i} 1

{4.Manlenimiemn} - { 3. Desarrollo }

2 Entrenar las habilidades
de comunicacion:
< -Lenguaje verbal:
SME PRESENTAN:
2 “Recordar el nombre”
SME PRESENTO:
< “Extraiga informacion”
SPRESENTO YO:
= “Faci,IitO informacion
comun”
SDURANTE LA |
CONVERSACION: g
2 Prepare temas
2 Mantenga la
conversacion/Cambie

Jpuy

0L0Z ®

de tema
Fi LSu
’ '%L[enga ¥ microsystems




1.Etapa de aprendizaje y preparacion | | Sk [ [ zwenn |
< Entrenar las habilidades de comunicacion: T v
) _Lenguaje verbal: {4.Mamsnimiemo} p { 3. Desamrolio }
2ESCUCHA ACTIVA:
2 Objetivos

2 Entender la informacion que recibo.
2 Incentivar o motivar al otro para que siga hablando.
< Que se sienta a gusto dando informacion.
2 Identificar los sentimientos del otro.
> Componentes
2 Verbales
2 No verbales
2jiEscuchar activamente si la conducta es adecuada a la
situacion.!!
2HACER PREGUNTAS:
2 PREGUNTAS ABIERTAS
2 Para obtener informacion amplia
2 -¢En qué le puedo ayudar?, ;Qué le trae por aqui?,
¢Qué opina de..?
2 PREGUNTAS CERRADAS
2 Para obtener informacion concreta
2-¢iCuanto..?, Es asi?, ;Ddénde...?

F: 1A N,
lalengo ¥

microsystems

1.Etapa de aprendizaje y preparacion

‘ 1.Aprendizajey 3 .
L J

= { 2Inversion }

< Barreras: ]

g

o [

{ 4.Mantenimiento }
Riesgos pre Riesgos post
“No empezar” “Abandonar”
*“No tengo ganas” eProfecia autocumplida
*“Soy timido” *Rechazo inicial
*“No se me da bien hablar con eMalestar, coste emocional

desconocidos eEspera e incertidumbre

«“Soy und tre pr and

...
*“No tengo nada que aportar a los demas”

*"“No caigo bien”

*“Me cae mal”

F: 1A o
Talengo 4

un

microsystems
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Referencia MUY practica numero 2

< José Pedro Garcia y su libro
"PNL para Lideres®.

< Dirige
< la consultora de formacion
excellence research institute,

Slaweb
www.coachingparati.com, y

2la escuela de liderazgo
personal.

2 Es coach personal
especializado en
empresarios y
profesionales, y ejecutivo.

< http://josepegarcia.blogspot. N

micros ystems

@
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Referencia MUY practica numero 2

2 PNL es un sistema para preparar
0 programar, sistematicamente
nuestra mente, y lograr que
comuniqgue de manera eficaz lo
gue pensamos con lo que
hacemos, logrando asi una
congruencia y comunicacion
eficaz a través de una estrategia
que se enfoca al desarrollo
humano: |'—- coachingparati.com

2 ¢Cdmo hago lo que hago bien?,
2 ¢Cbomo podria mejorarlo?,

2 ¢Cbomo puedo conseguir las
habilidades que admiro en otros?

N
lalengo v ‘%S:%?Z
100,000 CHANCES TO WIN
ey .., ) @
Ta l’rfngo Have a break. Have a a‘ x‘. 184 %%S%zz
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Referencia MUY practica numero 3

Dos Grados: Networking
- Cultiva tu red virtual de
contactos: Sonia
Fernandez propone
estructurar nuestros
contactos en las redes

sociales

) »
F: SF %@ Sun

lalengo microsystems
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Referencia MUY practica numero 3

< 1.Crea tu diagrama de
relaciones

2 2.Haz unalista de las
personas en cada grupo

2 3.Limita la lista a las
personas que te
devolverian
una llamada de teléfono
(contactos reales)

< 4.Piensa en como puedes
poner en contacto
a unas personas con otras
(a quién le puede
venir bien conocerse)

F: SF

Talengo

,/ C'onocicos

Beréficas
Felgiosas

Politicas '
Edcativas é;

<,
hS
S
~,

i

microsystems
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2. Etapa de inversion

[ 1Aprendi2§jey} i 2Inversitn

0 I

{4.Mamsnimiemo} p [ 3, Desarrollo }

< Crea la imagen correcta.

< Utiliza Tarjetas.

< Construye relaciones, no
colecciones personas.

2 Asistir a estos eventos
requiere tiempo y no es
posible ni conveniente
acudir a todos: no pierdas
el tiempo en actividades

improductivas.
F: IA+AP
D
2. Etapa de inversion Aoz y | () esion
T s

< ¢A que y cuantos eventos acudes?

< Organiza tu agendalll

> Come con alguien
una vez por
semana

2 Participa en
charlas o
presentaciones

> Dedica tiempo a
tus aficiones

> Ejerce de anfitrion

<> Participa en
asociaciones

F: AP
Talengo

{4.Manlenimiemn} - { 3. Desarrollo }




[ 1Aprendi2§jey} 4 | 2unversibn |

Preparacion

0 g

[ 4.Mamsnimiemo}

] [ 3. Desarrollo

< Conocer la finalidad del evento
<2 Mantén el contacto visual y sonrie
2 Practica tu apretén de manos

F: IA+AP

lalengo

Recomendaciones para eventos [’ [ 2w |

T I

[4.Man|enimierm)} - [ 3. Desarrollo J

2 Preparate bien fisicamente

< Escoge tu imagen

2 Cuida tu aspecto

< Llega pronto

2 Lleva al menos 10 tarjetas

2 Preparate mentalmente

< Prepara tu presentacion (¢ A
qué te dedicas?)

< Ve con la intencién de
establecer relaciones :

2 Preguntate si es el sitio
adecuado

< Preguntate 4 Porqué vas?

) S
F: AP+IA 0 Sun

.
lalengo N LY




3. Etapa de desarrollo

< Ser visto y conocido : aprovecha
todas las oportunidades para
contactar con la gente.

< Efecto de mancha de aceite que
consigue que la gente hable de ti
y te recomiende.

< No solo vamos a conseguir 0 a
pedir, también debemos ofrecer.

F: AR

1.IAprend8YJ = [ 2.Inversién J

i

4.Mamenimienln]

3. Desarrolio

ssssssssss

3. Etapa de desarrollo

< Busca eventos interesantes.
Puedes crear tus propios actos.

<2 Haz lo posible por asistir

< No suele haber un tablon de
anuncios en el que aparezcan los

eventos.

< Debes estar pendiente de lo que
dice la prensa o las asociaciones.

< Cuando entras en “el circuito” las
invitaciones llegan solas.

< Acércate donde estén las personas
que van a tomar las decisiones.

F: AP

I(Ll’(lfng\.)

1.Aprendie¥] == [ 2.Inversién

i

4.MamanimisnloJ

3. Desanolio

Customer Satisfaction
- JIEE -

46



1.Il-\prendsyJ = [ 2.Inversién

Accion

i

4.Mamenimien|o]

3. Desarrolio

< COMO COMPORTARSE:

< Situate en la zona donde entran
los invitados, utilizalo para dejarte
Ver.

<No vayas corriendo a la zona de
bebidas o al buffet.

< Saluda al anfitrion lo antes posible
para darle las gracias y colaborar.

SAcércate a personas que estan
solas o a grupos de 3 o0 mas.

>Da la manoy di hola y adi6s.
Mantente de pié en las e
presentaciones.

<Pon tu identificativo a la derecha y
altura de la vista. @:@Sun

sssssssss

F: ARlengo

4. Etapa de Mantenimiento et | = [ 2|
‘ il

4.Mantenimiento ¢h [ 3. Desarrollo J

< ¢, Como puedes aportar valor a tu
red?

< ¢, Como puedes aumentar tu
influencia en los grupos a los que
perteneces o con los que te
relacionas? |

< ¢, Como puedes servir de puente X.
para que otros accedan a los
grupos a los que perteneces?

< Se creativo/a

F: AP

Talengo
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4. Etapa de Mantenimiento o | = [ 2mern |
1

34.Mamenimiem0§ ¢h { 3. Desarrollo }

< Alimenta las relaciones con el seguimiento
adecuado

< Busca oportunidades para escribir ™
< Imparte clases, charlas o talleres 54”‘;’;\“. \

. ., A
2 Analisis y revision: N t,zofl
< Tiempo desde el tltimo contacto. \ RaNTES L

< Aficiones comunes.

2 Intereses profesionales.

2 Cuestiones personales (bodas, cambios de trabajo)

2 Lo que puedes ofrecerles (contactos, invitaciones, informacion)

F:AP P
lalengo 0\% Sutn

microsystems

Evitar errores (Hrntzsey | = [ 2imersion |
i

¢p [ 3. Desarrollo }

4 Mantenimiento

Poner a alguien
en un Buscar tu
compromiso desesperacion
por encontrar
trabajo

Olvidar a la
Hacer que persona que te
alguien NO se ha ayudado
sienta
importante

F: 1A no puedes ofrecer

P
lalengo &%¢§%ZZ




Conclusion

< Arriésgate

< Conoce gente nueva

< Cultiva tus aficiones

< Participa en
asociaciones

< Ejerce de anfitrién

< Crea tu propio grupo
de networking

> Comparte tu
conocimiento y tus
contactos

< Déjate ayudar

< Pide consejos a las
personas que admiras

< Da primero para recibir
después

F: SHulengo

| lAprendizajey |

L&D | 2inversién |

o

4. Mantenimiento -

& 3. Desarrolio

» Herramientas
D

Talengo

' Success

SOCIAL MEDIA A

sssssssss

2Ipuy-zeiqg uenp

0L0Z ®
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Hasta hace poco, las relaciones estaban basadas
en la cercania fisica y habilidades personales
tangibles..con desarrollo de relaciones de
confianza en circulos cerrados...

Pero hay herramientas que facilitan el Networking:
1. Asociacionismo / Grupos de Interés...

BANCO
SANTANDER

- @

HH.Menesianos

UCLA REPSOL ASOCIACION
Alumni Club ENAGAS FULBRIGHT

Talengo

RYDER CLUB
SPAIN

> OUn

microsystems

010z ® naipuy-zeig uenp
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Y hay herramientas que facilitan el
Networking: Internet!

ING % DIRECT e now do mortgages
TR L)

MUSIC HAS EVOLVED

WELCOME T0
MUSIC ON DEMANT =i

Triple Clubcard Points.
AtTescoDirect.
Oneverything.

From double pushchairs.
Tosinglebeds.

Cubcrd sty Liing. Commi

Comunicaciones

Relaciones personales Viajes
S
@S
Sourc??irﬁg%%(e, Amadeus IT, S.A. @J micyﬁg

..especificamente las Redes Sociales...

v
< 00O
z visiblepath
£
S
& spoke
- ecademy
e r& c I a connecting business people
> rm ZeroDegrees™"
€58 myspace) ®cbo
@ threedegrees @ tribe.net @
©friendster orkuf XING 2
E \fllatr] craigslist g

Personal focus Professional focus

XSun

};—L[enga microsystems




De Seis a Dos... Internet

Internet nos ofrece la herramienta perfecta para darnos a conocery
para poder ponernos en contacto con cualquier persona que
queramos llegar a conocer en probablemente sdlo dos pasos

¢ Por qué dos grados? L .5 =

. i ;
Stanley Milgram - 1967 ea—ac” a@
. -

Teoria sobre los Seis Grados de Sebaraciéri ) \""""
A.

La teoria se hace parte de la cultura ...

Juego de seis grados de separacion de Kevin

Bacon

F: SF Sun

*“lalengo M

sssssssssss

De Seis a Dos... Internet

Internet nos ofrece la
herramienta perfecta para
darnos a conocery para |
poder ponernosen (- g
contacto con cualquier @&,ﬂ @
persona que queramos = o \ &
llegar a conocer en
probablemente sélo dos

pasos
Talengo %:%Sun

52



. y crea “lealtad” al facilitar la creacién de
relaciones colaborativas sin la necesidad de
vinculos presenciales!

BANCO MULITTEL
SANTANDER ONO S

Colegio

RYDER CLUB
HH.Menesianos

SPAIN

UCLA REPSOL ASOCIACION
Alumni Club ENAGAZ FULBRIGHT

Sourc??irﬁg%%le, Amadeus IT, S.A.

microsystems

Tras la teoria..vamos a la practica:

y esto como me afecta a mi: directivo,
empresario, autbnomo...o a nivel
privado?

< ¢ A qué redes sociales o grupos
perteneces?

<¢,Cual es tu posicidon y qué papel juegas
dentro de cada grupo?

010z ® naipuy-zeig uenp

F: SF X
DY
Talengo @& Sun
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WORLD MAP OF SOCIAL NETWORKS
December 2012

-~
@ Facebook W Qzore @@ V Kontakte Odnoklassniki @@ Cloob
credits: Vincenza Cosenza vincos.ic license: CC-BY-NC sources: Alexa
D
@Sun
lalengo S Cerostems.

Social network

EN -

ESP-

Linkedin

EN -

ESP -

LinkedIn premium Espaiiol
Para comerciales

LinkedIn: how to make your profile more useful

Redes - Socialnomics

P
Talengo 4 xmguﬂ

sssssssss

Jpu

010z ® na.
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¢ Qué es lo que hace cada Red Social? —

Which social network does what?

Broadcasting: everythingto

everyone
4 hillion tweets posted in Q1 “10

Sharing personal information
faCEbOOk, with friends & family
>550 million members
» Building professional networks
LI“kEd ° Building professional brand ’t»‘&

Sharinginsights i
Finding new hires or jobs L = L

Linkedﬁ:l Recruiting Solutions

Utilidades de las
Redes Sociales

2 Generar oportunidades
laborales

< Buscar proveedores, clientes
0 socios

< Encontrar expertos en tu
sector

< Resolver dudas profesionales
< Compartir conocimientos
< Encontrar antiguos colegas
< Contactar con headhunters
<2 Ofrecer un CV abierto a la

Il

0L0Z ®

red -
F: AP DY,
Talengo @i %Sé!st ZZ




¢ Tejer o Echarla red?

F:AP

lalengo

Proactividad vs. Reactividad

< No te consideres el ombligo del mundo.

< Haz preguntas y participa en los foros.

< Publica comentarios en los blogs.

< Se consistente en tu imagen y presencia

< Mantén tus perfiles actualizados.

2 Utiliza invitaciones personalizadas.

3{\{0 esperes que todo el mundo las use como
u.

2 Facilita el contacto entre personas que
conoces.

< No confundas calidad con cantidad.

F: AP

o
Talengo @i %Sé!st ZZ

Il

0L0Z ®
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CRISP WAFERS
IN CHOCOLATE

zeiq uenp

L Sun

0
lalengo microsystems

Referencia MUY practica numero 4
Blog de Pedro de Vicente: “www.exprimiendolinkedin.com”

Home | Tuidentidad2.0 | Webinars  Grupo  Contacto

Linkedin

mi- B

Pedro de Vicente

Como localizar en Linkedin a los profesionales Trabsiandean edes sk gesicn. LN
mejor conectados de tu sector de la reputacién, seo/sem, Mk online

2011, Escrito por Pedro de Vicente en Biisquedas en Linkedin. Contactos Linkedin 1

Nuestros servicios

Como sabes. en Linkedin, el tamafto de tu red de contactos, limita tu capacidad de acceso a los en

ebinars
sectores, empresas y profesionales en os que estds interesado. Digamos que, el tamafio de tu red, va a
determinar el tamafio de tu “mercado objetivo”, porque los resultados de blsqueda que Linkedin te EEentidan 20

uliece proceden del inlerion de lu propia red e — -
grupo en Linkedin >>

Una manera de mejorar enormemente el alcance de la misma, sin tener que invitar al 80% de los

profesionales de un sector, es detectar a los llamados superconectores. Etiquetas
\ccionistas Vit Vi
Learmass> mnaps @plicaciones linkedin
" & Sun
lalengo S et
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00 0000

000

F: AP

Talengo

“‘www.exprimiendolinkedin.com”

Sun

microsystems

Foros de LinkedIn

Follow Move to Jobs

¥ Giiley Erkin
Marketing and Personal
Branding Strategist for Career
Success, Founder and CEO,

Win-More & Prosper, Madrid
See all Guley's discussions »

Talengo

Back to all discussions | Start a discussion

The 10 Mistakes You're Probably Making in
LinkedIn
;

. Not being branded, not delivering a message about your promise of value
2. Not having a good distinctive professional summary to set you apart
3. Not listing every position
4. Not writing job descriptions for each position
5. Not completing the 'specialties’ section
6. Not editing the auto sub-header provided by LinkedIn
7. Not sending personalized invitations
8. Not creating a personal URL
9. Not making your profile public
10.Not having recommendations

Do you need an effective LinkedIn profile? Please contact me for more
information.

guley.erkin@gmail.com

Posted 4 days ago | Reply Privately

Add a Comment:

@ 5Un

microszstems
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fﬁ_?

Agenda: . > o

' Y
D

D

D

» Conclusioén

N
5

N
S

microsystems

lalengo

Objetivo

En base al conocimiento adquirido sobre el
concepto de Marca Personal comentaremos
como gestionarla de forma efectiva para un
desarrollo 6ptimo del potencial de carrera
(nacional e internacional).

Perfeccionar el conocimiento de los participantes
de las herramientas de desarrollo de sus redes
de contactos profesionales o “Networking”.

Gestionar la red de contactos y utilizar las
relaciones sociales para posicionarte en el
mercado y desarrollar el negocio o profesion.

2
Talengo &% Sun

microsystems
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Mi plan de accién

ACTIVITY

Month 1{Month 2|Month 3 |Month 4 |Month 5|Month 6 {Month 7 Month 8| Month 9 |Month 10]Month 11 {Month 12

Reading

1

2

3

Training

4

5

6

Networking

7

8

9

Personal Branding

lalengo =_7ourt.

microsystems

To Do’s (1/4)

Acordaros de la “diapositiva del tenedor”: “No tenéis que ser UNIC@S, sino UTILES” (hacéis
vuestro trabajo a nivel técnico MUY bien!, lo que tenéis que conseguir es que “os luzca”).

Tras la sesion que he tenido con vosotr@s en que os he dado unas cuantas ideas de cémo
mejorar vuestra Marca Personal y herramientas para desarrollar de forma mas eficiente vuestra
Red de Contactos (Networking), os “pongo tarea” para los siguientes meses. Asi pues os hago una
propuesta “practica” de actividades a realizar en las proximas semanas: os animo a que elijais al
menos 1 actividad de cada categoria (pondré asteriscos segiin mi recomendacién personal-mas
asteriscos significa mas recomendable):

A

. Lecturas:

**** Marca Personal para Dummies (Andrés Pérez Ortega ISBN 9788432902055)

***“Dos Grados: Networking - Cultiva tu red virtual de contactos”. Sonia Fernandez. Editorial
LID (disponible en Inglés) [12 edicion data de 2004,hay una nueva edicion revisada]
**Revolucion LinkedIn - La red profesional del management 2.0 del siglo XXI” JuanMa Roca.
Editorial Paidos Empresa [12 edicion 2009]

*“E| Exito en Seis Cafés - Construya relaciones de confianza y practique networking efectivo”
Pino Bethencourt Gallagher. Editorial Gestion 2000 [12 edicién 2008]

**Toma las riendas - ¢ Te atreves a cambiar?” Pino Bethencourt Gallagher. Editorial Alienta [12
edicion 2009]

*"PNL para Lideres" Jose Pedro Garcia. Cuadernos de Alta Direccion. Universidad de
Extremadura, 2008

2
Talengo ’@’Sun

microsystems
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To Do’s (2/4)

B. Formacion
*** Busca un/a Mentor/a Senior y pidele consejo en reuniones periddicas (minimo
una al mes)
- *Mira cada dia un TED talk (o TEDx)

- ***Lectura del libro “The tipping point’Malcom Gladwell. Editorial BackBay books
[2000] y puesta en practica de sus recomendaciones.

- *Lectura del articulo de The Economist: “Networking

- Mira cada afio la version del video de Socionomics:
Inglés 2013 :
Castellano (bastante peor):

- **Asistencia a un curso de PNL (Programacion NeuroLinguistica): podéis
encontrar muchos en Internet. Mirad este video de ESADE Alumni

Una opcién es buscar en

Sun

microsystems

lalengo

To Do’s (3/4)
C. Actividades de Networking

- *Os animo a que repitais al menos con dos comparieras del curso y con otras dos personas
de fuera del curso el ejercicio de Marca Personal (tareas+ logros+ capacidades y cémo lo
comunicais)

- *Lectura de los articulos de Herminia Ibarra

- ***Intentad localizar conectores en vuestra red y quedad con ellos a tomar un café y os
cuenten sus “trucos”, apuntadlos y nos los contais

- ***Dedicad una comida a la semana a comer con alguien diferente
- ***QOrganizad vuestro propio sistema de “agenda” (calendario)

- **Qrganizad vuestro propio sistema de “libreta de contactos” con notas de las ultima vez que
habéis contactado con estas personas (seria una “especie de CRM”).

- ***Asistencia a 1 0 2 conferencias / eventos / comidas / cécteles / cenas relacionadas con
vuestro negocio en que hayais definido vuestro objetivo y personas a contactar y explicadnos
el seguimiento hecho a posteriori.

- **Haz de anfitrion@ poniendo en contacto a gente que no se conoce (entorno de negocios o
no)

- *Evita errores (recomiendo repasar la slide sobre errores de mi presentacion)

- ***Crea tu(s) propios grupos de networking ( o

XSun

.
lalengo microsystems




To Do’s (4/4)
D. Desarrollo de Marca personal
***Creacion de vuestro perfil de LinkedIn

- ***Mejora de vuestro perfil de LinkedIn :www.exprimiendolinkedin.com

- *Mejora de vuestro uso de Twitter segun las recomendaciones de
“I am on LinkedIn - Now what?” Jason Alba. Editorial HappyAbout.info [12
edicion 2007]
“The LinkedIn Personal Trainer- Using LinkedIn to find, get found, and

network your way to sucess” Steven Tylock. Editorial Tylock & Co. [12 edicion
2007]

- ***Publicacion de al menos 5 actualizaciones a la semana en vuestro perfil de
Linkedin

- *Hazte miembro de los rupos de LinkedIn que sean de tu interés y participa en las
discusiones

- * Ejecucion de la red visual / Mapa de vuestra Red / Network usando la
herramienta

- **Lectura articulos y videos en http://www.marcapropia.net/

- **Seguimiento en Twitter de @marcapersonal

- ***Creacion de vuestro perfil en Twitter

- ***Publicacién de al menos 5 actualizaciones a la semana en Twitter

Sun

',
lalengo microsystems

To Do’s (4/4)

****|nvestigacion del uso de Hootsuite ( ) o Tweetdeck
( ) para la programacion y lectura de todas vuestras
redes sociales en una Unica pantalla.

- *Desarrollo de vuestra capacidad de comunicacioén verbal
- *Desarrollo de vuestra capacidad de comunicacién no verbal
- *Uso del “ejercicio de la boda” para el desarrollo de vuestra resiliencia

- *Intenta organizarte un grupo de 2 o 3 personas con los que asistas a eventos y
os deis apoyo mutuo

- *Trabaja tu imagen personal (si es necesario, contrata a una “personal shopper”)

- *Acostumbrate a llevar tarjetas de visita. Comprate 2 tarjeteros elegantes con
mucha capacidad

- *Ofrecete a dar conferencias, charlas, clases en colegios, universidades, escuelas
de negocio o foros profesionales.

- *Apuntate a la(s) Asociacion(es) de Antiguos Alumnos a las que tengas acceso y
participa de sus actividades

- *Investiga asociaciones que puedan ser tu interés y hazte miembro (por ejemplo:
American Club of Madrid, L’Afterwork, Canadian Circle, Madrid Babel, etc.)

- *Desarrolla un hobby.

XSun

.
lalengo microsystems
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Conclusion

<Cultivar tus relaciones y aumentarlas
depende solamente de {i

T

<lIncorpora
habitos en tu
dia a dia que te
ayuden a
mantenerte en
contactos con
las personas
que te importan

F: SF

Talengo 132
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< Deja atras las
excusasy
aprende a
sentirte a gusto
relacionandote
con los demas

@Ipuy-zeiq uenp

010z ® M
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<Acostumbrate
a pensar en
qué puedes
hacer por las
personas que
conoces, a
quién puedes
poner en
contacto

puy-zeiqg uenp

0L0Z ®@ naj
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> Aprovecha
cualquier
oportunidad para
conocery darte a
conocer (muchas
oportunidades
surgen de
conocidos no de
tu circulo mas
cercano)

F:S
E[r'ng_) 135

<Saca el maximo partido de Internet
(crea tu blog, participa en las nuevas

redes sociales online)
""F: .:'ul

F:SF §

Tal iCame, iSaw, iConquered Sun
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2Y sobre todo recuerda cuanto mas
inviertas y mas des, mas recibiras

)

un

rosystems

@Ipuy-zeiq uenp

010z ® M
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“LOS SABUESOS ANTES DE EMPEZAR A OLISQUEAR HACEN UN A
BUSQUEDA EN INTERNET...”

“Firsh, rhey alo an on=ine search.” S

L

N
S

microsystems

UNIQUE

JUST BECAUSE YOU ARE UNIQUE DOES NOT MEAN YOU ARE USEFUL
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