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Carreira

Como formar uma boa

rede de contato

Particvpacdo em semandrios e palestras é essencial para qualificar e awmentar a agenda profissional

CLAUDIA MARCELO

network, conhecido como rede

de contatos, é atualmente uma
das maneiras mais eficientes de re-
lacionamento profissional. A rede é
utilizada para conhecer pessoas, fir-
mar relagoes e facilitar a colocagao
no mercado de trabalho.

Para o professor Marcio Daniel Kie-
sel, coordenador dos cursos de Admi-
nistracdo da Universidade do Vale do
Itajaf (Univali), o network pode contri-
buir para a indicagdo a uma vaga de
trabalho ou até o futuro fechamento

Roteiro para ampliar os relacionamentos

de negdcios. O professor orienta a par-
ticipagdo em atividades de grupo co-
mo semindrios, encontros de categoria
profissional e palestras como forma de
estreitar os relacionamentos.

— Nesses encontros, é importante
ter algum tipo de destaque no grupo,
o0 que ajuda a dar visibilidade. Fazer
perguntas pertinentes em publico,
por exemplo, pode ajudar — avalia.

Kiesel considera, ainda, que du-
rante esse tipo de reunido é possivel
repassar e receber informagdes, en-
riquecendo o conhecimento sobre
assuntos variados. Nesse caso, a lei-

tura de jornais, revistas, livros e sites
mantém as pessoas informadas e,
conseqiientemente, com capacidade
e seguranga para conversar.

Conforme o professor, o meio ele-
tronico também pode ser utilizado
para reforcar o network. Ele cita a
participagdo em grupos de discus-
sa0, troca de e-mails e visitas a sites
de organizagdes e de relacionamen-
tos como o Orkut.

Felipe de Faria Monaco, professor
nas dreas de Administra¢ao e Recur-
sos Humanos (RH) da Univali, em
Sao José, na Grande Floriandpolis,

ressalta ser fundamental para qual-
quer profissional manter a rede de
contatos ativa.

— E possivel utilizar os treinamen-
tos oferecidos pelas empresas aos
funciondrios para troca de informa-
¢oes durante o curso. A participagao
em encontros da categoria também
aumenta a lista de relacionamento
— afirma Monaco.

O professor diz que algumas em-
presas até incentivam a indica¢ao
por conhecidos na hora de fazer o
processo seletivo.

— E uma forma de fazer uma pré-

ZERO HORA.CO1

0ovdNaoyd3y

Veja as dicas do professor Felipe Monaco
sobre o assunto em www.zerohora.com

pesquisa sobre o possivel candidato
— explica Monaco.

Para a presidente da Associacdo
Brasileira de Recursos Humanos
(ABRH) de Florianépolis, Maria Tere-
sinha Vicente de Medeiros, o network
contribui para que o profissional seja
conhecido e reconhecido no mercado
de trabalho.

— A presenga em eventos, ativida-
des de grupo e até trabalhos volun-
tarios ajudam a fortalecer a rede de
contatos — conclui.

» claudia.marcelo@diario.com.br

LIVRE-SE DOS ROTULOS

Antes de iniciar a rede de contatos, lembre-se de
que, independentemente do cargo que a pessoa ocu-
pa, ela pode ter seu préprio grupo de relacionamento
e saber de “alguém que conhece alguém” que pode
Ihe ajudar de alguma forma.

ENCARE A REDE COMO UM NEGOCIO

A incluséo ou exclusdo de contatos, a atencdo da-
da a eles e o tipo de relacionamento com cada pes-
soa devem ser planejados e medidos de acordo com
0s seus interesses. Isso quer dizer que, apesar da
confianca e da honestidade com as quais vocé deve
se relacionar, o instrumento deve ser Util e servir aos
seus propasitos. Portanto, seja seletivo e profissio-
nal. De nada adianta uma agenda lotada de nomes
que ndo poderdo |he ajudar ou que sequer lembram
quem voceé é.

INVISTA EM SEU CAPITAL SOCIAL

Tao importante quanto seu capital financeiro é o
social, composto por pessoas de varios graus de re-
lacionamento. Para aumenta-lo, procure sair, frequen-
tar cursos, eventos e coquetéis profissionais. Quanto
mais vocé aparecer para 0 mundo, mais sera visto e
mais oportunidades tera de alimentar sua rede.

REUNA AS INFORMAGOES

Essa parte ndo se refere somente a cartdes de visita.
Pegue suas agendas, convites de formatura, cadernos
de enderegos, guardanapos de papel, capas de cheque
e pedacos de papel soltos, enfim, tudo 0 que possa
conter anotacdes de nomes e dados de pessoas.

TENHA FOCO

Defina 0 que vocé quer da rede e atue em fungéo
disso. E emprego? Contrato de trabalho? Abrir um

negécio? Sendo claro, vocé ajuda seus colegas a
ajudarem voce.

ORGANIZE 0S DADOS

Utilize o computador ou a ferramenta que preferir
para registrar seus contatos da maneira que achar
mais conveniente. Vocé pode separar seus contatos
por Estado, cidade, ordem alfabética, enfim, néo ha
regras especificas para isso. Apenas preocupe-se em
fazer uma divisdo que agilize as buscas.

Adquira o costume de se aproximar de pessoas
estranhas. E dessa forma que vocé realmente poder
saber quem ela é e de que forma pode contribuir pa-
ra a sua vida profissional e pessoal. Essa é uma difi-
culdade comum, mas que precisa ser superada, caso
vocé realmente queira expandir a rede de contatos.

TROQUE CARTOES

Com essa atitude, vocé evita trocar cartdes em vao
ou oferecé-lo para alguém que pode ser inconvenien-
te e dispensavel para a sua rede. Anote dados sobre
a pessoa. Aproveite o verso do cartdo de visitas para
anotar o local do encontro, o tipo de conversa e algu-
mas caracteristicas da pessoa. E uma forma de vo-
cé ndo precisar recorrer a memaria para lembrar de
onde veio determinado cartdo. Além disso, € possivel
retomar a conversa sem perguntar coisas sobre as
quais vocés ja conversaram e saber um pouco sobre
seus gostos e preferéncias.

CLASSIFIQUE AS PESSOAS

Infelizmente, n@o da para ter o mesmo tipo de vin-
culo com todas as pessoas. Até porque, naturalmen-
te, temos em nossa vida a presenca daquelas que
sa0 mais ligadas a nos (familia, amigos préximos) e
outras com as quais a relago estabelecida é menos
intensa (colegas, parceiros de trabalho). Todos fazem
parte de seu capital social, mas se vocé classifica-
los de acordo com seu interesse profissional — quem

pode ser mais ou menos interessante — conseguira
distribuir 0 tempo dedicado a elas de maneira mais
produtiva. Aten¢do: isso ndo tem a ver com sentimen-
tos ou aproveitar-se das pessoas, apenas com admi-
nistrag&o dos contatos.

CLASSIFIQUE QUEM E QUEM

Outra maneira de classificar seus contatos é di-
vidindo-0s em quatro partes: contratantes (pessoas
que tém poder de decisdo sobre contratagéo), infor-
mantes (pessoas que sabem onde vocé pode encon-
trar boas oportunidades de emprego), intermediarios
(pessoas de sua rede que servem de ponte entre 0
vocé e o contratante) e influenciadores (pessoas que
exercem alguma influéncia sobre sua recolocagao no
mercado).

NAO SE AFASTE MUITO TEMPO

E essencial cultivar sempre os seus relacionamen-

tos, mesmo quando néo estiver precisando deles, pa-
ra que vocé possa ter crédito. A base do network é a
troca — de informagdes, de favores, de lembrangas,
de confianga. Ligue para dar os parabéns pelo ani-
versario, pelo nascimento de um filho, por uma con-
quista profissional, pelo dia da profissao, enfim, nun-
ca deixe para se lembrar de alguém somente quando
necessitar de ajuda.

UTILIZE A INTERNET

A rede mundial é uma extens&o e um apoio para
a sua rede particular. Além de pesquisas sobre em-
presas, pessoas e servicos, vocé pode trocar e-mails
e participar de listas de discusséo, que hoje s&o um
grande ponto de encontro entre profissionais que tém
0s mesmos interesses. Nelas, vocé podera debater
assuntos ligados a sua profissao, saber de novidades
e conhecer pessoas de seu interesse.

Fonte: www.empregos.com.br






