Contactos empresariales A través del ‘'speed networking’

Las pymes

tambiénli

las citas rapidas para

Permite acceder a nuevos clientes utilizando un
sistema disenado para solteros que buscan pareja

IsmaelLabrador
weanain. Angel Jimérez esth inguie-
. A través deuna red social ha co-
nocido queexiste un sistema de ci-
tas mpidas con el que ampliar su
circulode contactos vse ha decid:-
do a tnseribirse, “Es la primera vez
que vengo, ni siquiera sabia que
existian estas cosas”, confiesa, Pe-
1o Angel no busca hacer nuevas
amistades ni encontrar pareja, Es
gerente de Copia Sequra, de-
dicada o la gestidn de copias de se-
guridad informédticas, v el speed
dating -como se denomina a este
tipode reaniones-al que acude es-
maorientado a pequefias empresas.
Ricardo Alonsn, director de ‘;pmt
Lider, una compatifa que organiza
actividades de ocio y cultura, tam-
bién cs nuevo en la materia. Licga
‘e comocer gente a la que Ie ie-
dan interesar nuestros servicios,
ue sepan quién eres, qué haces v,
:pamr de ahi, ver si seLl-ede esf.g
blecer una relacién comereial”. A

las siete de la tarde entran, junto a
otros 60 representantes de peque-
iias y medianas empresas, en uno
delos salones de un hotel de Ma-
drid, lugar elegido para la celebra-

buen puerta, pero si ves sinergias y
puedes quedar méds tarde para ver
lo-que te pueden ofrecer. Quitn sa-
be ¢i con las empresas que he co-
nocide cerraremos mds ventas™,

= asi son

r Negocios

mids posibilidades de iniciar una re-
lacion.
Ligar entre empresas

it de estas citas rapidas. A las sie- El gpeed dating es una técnica pro-  fectamente al mundo de la empre-
te vy media comienzalarondade  cedente del mercado anglosajn, — sa, para poner en contacto a dis-
charlas, de custro minutes de du- tintas pymes”, explica Beatrice
raciém, donde cadauno delosin- | amecanicaconsisteen  Dittrich, partner de Forbes Macken-
terlocutores lanza su mensaje de ZEYC izadpra del Speed Net-
presentacion, escuchaalotro, in-  tener charlas cortas, de workirng donde Ange] Timénez, Da-
tercambia tarjetas... : wvid Parras y Ricardo Alonso han
Du:imas;errué'\.mmﬂasade- cuatro minutos, con cada intercsmhi);dn sus tatjetas y am-
n'anla&cmwersac-iomysepum Lmadelasermresasque plisdo su agenda de posibles clien-
finala sesion, la sallecon ==, £ tes ial
una sormisa de satisfaccion vl sen-  participan en la jornada ¥ o conoed cuando acudia uno,
sacion de que “me leve varios con- con 100 personis, pero sélo pude
tactos interesantes™, comenta Da-  donde primero se apliod comoun — hablar con cinco de ellas. Entonces
vid Parres, socio director de Sandler— sistema para encontrar parejava-  pensé que hacia falta estructurar-
Truining, una consultora especilin:  rins personss se retinen enunalar-  lode otra forma para que todios pu-
zada en formacion y coaching, y - gamesadonde tienen charlas cro-  diémmos conocer 1 todos v asi ac-
tambifndebutante en laactividad.  nometradas para conocerseunos s coeder a los que realmente podian
“Vo he sacado cineo colaboracio-  atros, ser inferesatites”, presipue Dittrich,
nes yalgm queoto clientequeme Al finalizar 1 jornada, el objeti- queelm'mﬁmkssismrmdehk-
ha pedido presupuesto”, puntuali- - vo es que todos hayan habladoen-  queda de ;a para solteros una
2a Angel Jiménez; “n lo mejor las  tre si, determinando con quidnes  via para darle la vuelta a la situa-

cinco colaboraciones no llegan a

tienen mis afinidad y, por tanto,

ciin. “Quuan quiere participar en

“Te permite establecer vinculos y ampliar la red
de contactos comerciales”, dicen los participantes

los eventos que organizamos no-
SOLDS Se apunta a un registro, del
que luego distribuimos varios gni-
deoperen v de sus necesidades™ A
partir de ahi, “les sentamos enuna
muesa v, mediante rondas de cusiro
minutos, van hablando unes con
atros para que, al final, hayan po-
dido conneerse entre todos™, For-
‘bes MacKenzie yaha celebrado tres
«citas ripidas para pymes, y prepa-
T3 LINA CUATER.

#Qué tiene realmente de nove-
«dnso aste método? “Con la crisises
mucho més dificil hacer contactos,
llamas por teléfono a las empresas
para informarles de tus productos,
pero muchas veces la informacion
no pasa de |n recepeionista, Estoes
como llamaries por telifona, pero
directo ala persona v, engran par-
te de los easos, a la persona ade-
cuada”, arguye Celeste Abad, re-
presentante de Catim Madrid, una
e que distribuyve consumibles
nformaticos de marca blanca.

’ Munca habia
asistido a este
tipo de eventos, pero del
primero me lleve cinco
colaboraciones y algin

que atro cliente que
incluso ya me ha pedido
presupuesto’”.

Angel liménaz
Copia Segura

’ Esto es unpunto
de partida, porgue

loimportante es hacer

luego un seguimiento;

no te sirve de nada coger

40 tarjetas si después

no intentas desarrollar

algo conellos”,

| David Parras

Serller Traring

El objetivoes
relacionarte, hacer

contactos y ampliar tu
agenda; lo mejor es que
le pones cara a la persona
conlague hablas y

la confianza es distinta a
una llamada telefdnica”.

Isabel Lipez
Catim Madrid

’ Esunpoco
conector de

conectores, porque

algunas personas con

las que hablas te dicen

que conocen genteala

que le puede interesar los

servicios que tl ofreces”.

Maria Rodriguez

Interpreteckdn situbdnes

, Sirve para darte

aconocer y gue
sepan quién eres y qué
haces; las preguntas que
mas te hacen es cuanto
tiempo llevasenestoy
quiénes son tus clientes
mas potentes”.

Ricardo Alonso
Spart Lider



