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sBajar la guartfllap Parte i

Inés Temple
Administradora (*)

Tal como vimos en la primera
parte de esta columna, cuandola
economia crece y las empresaslo-
gran mejores resultados, muchos
sienten su puesto mas 'seguros’.
Sin embargo, el crecimiento tam-
bién genera cambios en los perfi-
les requeridos para enfrentar los
nuevos retos. Asi, se trata de una
etapa ‘peligrosa’ para quienes
se confian demasiado y bajan la
gualﬂla.qfému enfrentarla?
ﬁnahudn lo relativo al per-

fil profemuna]}' el l:uldadude su
imagen y reputacién, veamos el
papel que cumplen los contactos
enelmanejode sucarrera.
Herminia Ibarra, profesora de
la Universidad de Harvardy estu-
diosa del terna, definelas redes de
contactos como “el grupode rela-
ciones criticas que definird su ca-
pacidad de hacer cosas, avanzar
y desarrollarse i en-
te”. jDesarrollaruna buenared de
contactos es clave su carreral
Evaliie como maneja su red:
squiénesycudntas fueron las per-
sonas con las que conversé sobre
sucairﬂaylnapnyamnm su tra-

“Supervise
su avance,

recuerde: si

Su organizacion

crece, creZca

con ella, no se

quede afuera por

confiarse 5§

bajo el filtimo afio? ;Revisé con

ellogideas sobre proyectos uopor-

tunidades importantes? ;:Obtuvo

11 apoyo o cooperacién para sus
¥

de formamaéssi

iniciativas? ¢ Quiénesloayudaron

mis? ;Mantiene vigentes sus re-

laciones con quienes creen en us-

. tedyloaprecian, le dieron datos o

consejos, ole ofredieron recursos
enel pasado? ; Asisteareuniones,

_ cursos yactividades que le permi-

ten conocer gentey desarrollar su
red externa? ;Ha fortalecido vin-
culos con quienes contribuyeron
gnificativa ensu
desarrollo profesional durante
los (iltimos dos o tres afos? Haga
una lista y desarrolle un plan pa-
ra mantener vigentes cada unade
esasrelaciones. °

Busque oportunidades para
trabajar con personas de las que
desea aprender. Piense a largo
plazo: construya lazos antes de
que los necesite, pero no olvide
quedebeserleal eintegroconsus

contactos: no los 'utilice’. Como
en toda relacién, esta debe ser po-
sitiva paraambas partes.
Desarrolle una red de men-
tores que lo'ayuden a adminis-
trar su carrera. Sea proactivo:
identifique mentores potencia-
les, sepa sus necesidades y ten-

~ ga una agenda para su aprendi-

zaje. Contictelos, interéselosen
su desarrollo. Desarrolle la rela-
cidn, no se confie en la quimica
eidentificacién. Para Herminia
Ibarra, las 10 méximas del buen
protegido son: '

- Eslealyconfiable, hace quesu
mentor quede bien, siempre ha-
ce mds de lo que se le pide, hace
que sea ficil ser honesto con él.

. Ademis, reconoce losriesgos
que toman los mentores por él,
tiene una agenda de aprendiza-

v

jeclara, da tanto comorecibe, si- -
gue la “ley de reciprocidad”, usa
el tempo yrecursos de sumentor
selectivamente, se responsabili-
za por el manejo delarelaciény
afiade valor al mentor porque tie-
ne sured in diente.
Entonces, supervise suavan-
ce: scudnta gente nueva ha co-
nocido en el trabajo durante el
filtimo afio? ;Cudntos contactos
externos ha afadido? ;Con eudn-
tos ha fortalecido omejorado SU S
vinculos? ¢Tiene mentores 1_.r,...
‘auspiciadores’ quelo recomien- .
den y refieran pnmuv:mente?" :
¢Haalienado aalguien? = :
Recuerde: Si suorganizacion 2
crece, crezca con ella, no se quez==
de :fuer:lp-urmn.ﬁa:st.
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