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EMPLEO

Los otros usos
de Ia multicita

El speed networking se utiliza
especialmente para poner en
contacto a emprendedores con
posibles socios o clientes en insti-
tuciones y escuelas de negocio.
Sin embargo, en EE.UU. ya hay
versiones para desempleados.

A PRIMERA VISTA

segundos tardamos
en crearnos una

primera impresion de un desconoci-
do, segun la Univ. de Nueva York

NUEVAS TENDENCIAS

Tiene dos minutos para venderse

El ‘speed networking’ permite a candidatos y seleccionadores conocerse en brevisimas entrevistas

En una sesion de speed networking, el candidato cambia de silla cada pocos minutos para hablar con otra persona

Nuria Peldez

n anuncio televisivo
consigue vender lo
mejor de un coche,
un perfume o un yo-
gur en apenas 20 se-
gundos. Pero, sy si el “produc-
to” fuese un profesional que
busca empleo? ;Sabria “vender-
se” en tan poco tiempo? Los psi-
cblogos aseguran que unos po-
cos segundos bastan para forjar-
se una primera impresion de la
persona que acabamos de cono-
cer. En esta idea se basa el con-
cepto del speed dating, un siste-
ma de citas rapidas muy popu-
lar en EE.UU. que permite a per-
sonas solteras conocer muchos
posibles pretendientes en un
mismo espacio y en poco tiem-
po, charlando sélo unos minu-
tos con cada uno. Aplicando la
misma idea al ambito profesio-
nal ha nacido el llamado speed
networking: sesiones de pocas
horas donde, mediante breves
conversaciones, los profesiona-
les intercambian ideas.
Inicialmente, el speed networ-
king se dirige a emprendedores
que buscan socios o clientes: en
Catalunya, la escuela de nego-
cios Esade y la Jove Cambra In-
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ternacional de Catalunya, entre
otras entidades, organizan perié-
dicamente encuentros de este ti-
po. Pero su uso comienza a exten-
derse también a la busqueda de
empleo: en EE.UU. ya empiezan
a celebrarse sesiones que ponen
en contacto a desempleados con
seleccionadores. El precursor se-
ria las llamadas pink slip parties
surgidas tras el estallido de la bur-
buja puntocom para facilitar la
busqueda de empleo a los profe-
sionales afectados.

Ademads de superar la timidez,
lo mas dificil de una jornada de
este tipo es conseguir vender
nuestra candidatura profesional
en unos pocos minutos. Porta22,
el centro de desarrollo profesio-
nal de Barcelona Activa, imparte
en colaboracién con Proyectos-
TIC talleres formativo para pre-
parar a los desempleados para es-
te tipo de situaciones. Finalmen-
te, los participantes pueden po-
ner en practica lo aprendido en
una sesion real donde participan
también consultores de Recursos
Humanos que les analizan de in-
cognito, haciéndose pasar por
desempleados. Cada dos minu-
tos, el participante cambia de si-
lla para hablar con una persona
diferente. “De esta manera los
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LA OPINION DEL EXPERTO

La clave: preparar
un buen guiény
ensayar en casa

Para vendernos en 2 minutos, la
psicéloga Ménica Mendoza reco-
mienda crear un guién y ensayar-
lo previamente. El candidato de-
be presentarse con su nombre y
una etiqueta personal que le
defina, por ejemplo: “Soy inge-
niero pero quiero reorientarme
hacia el sector comercial”. Tam-
bién debe indicar los puntos mas
relevantes de su trayectoria aca-
démica y profesional sin preten-
der hacer un repaso exhaustivo
—el seleccionador podra ver toda
la informacion en el C.V.- e indi-
car los puntos fuertes que puede
aportar a la empresa. Mendoza
recomienda “usar palabras clave
que les gusta escuchar a los selec-
cionadores”, como “proactivo”,
“flexible” u “orientado a resulta-
dos”. La comunicacién verbal
debe potenciar el discurso “con
actitud positiva y una sonrisa”, y
al finalizar debe “darse la mano
y agradecer la atencion recibida”.

Elisenda Sarda, de 35 aiios, ha
trabajado como secretaria de
direccion en diversas firmas de
banca, Bolsa y aseguradoras,
pero actualmente esta en paro y
lleva meses buscando trabajo.
Mientras tanto, asiste habitual-
mente a cursos de desarrollo
profesional y hace unas semanas
participé en un taller de Porta22,
en Barcelona Activa, para apren-
der a vender su candidatura pro-
fesional en pocos minutos en una
sesion de speed networking. El
pasado viernes tuvo la oportuni-
dad de poner en practica lo
aprendido en una sesion real
junto a otros desempleados y
varios seleccionadores de Recur-
sos Humanos que les evaluaban
sin dar a conocer su verdadera
identidad. “Me preparé un guion
siguiendo las directrices que nos
habian enseiiado en el taller, lo
memoricé y lo practiqué en casa
—reconoce Sarda-. Luego en la
practica cuesta soltarse, pero
cuando ya has estado vendiendo
tu candidatura ante unos cuantos
desconocidos, al final acabas

candidatos aprenden a venderse
mejor y los consultores optimi-
zan su tiempo ya que pueden co-
nocer a muchos candidatos a la
vez”; destaca Rosaura Alastruey,
directora de ProyectosTIC.
Segiin la psicéloga Monica
Mendoza, especializada en for-
macion y coaching comercial, lo
primero que debe hacer el candi-
dato es “conocerse a si mismo pa-
ra identificar los elementos que
pueden diferenciarle del resto de
candidatos”. Ademds, teniendo

El origen esta

en el ‘speed dating’,
el sistema de citas
rapidas popular entre
los solteros de EE.UU.

en cuenta los escasos minutos
que tiene para venderse ante los
seleccionadores, la psicéloga re-
comienda “no vomitar todos los
datos de nuestro expediente, que
ya podran ver en nuestro C.V., si-
no construir una historia perso-
nal que el seleccionador podra re-
cordar mejor que una simple lis-
ta de fechas cronolégicas”.

Asi, Mendoza recomienda que

LA EXPERIENCIA de Elisenda Sardd, desempleada

“Es dificil contar tu vida en segundos”
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perdiendo cualquier tabi”. Resu-
mir toda su vida profesional en 2
minutos no le resulté facil. “Es
dificil estructurar toda tu vida en
tan poco tiempo, pero ahora que
lo he probado voy a aplicarlo en
todas mis entrevistas de trabajo”.

Elisenda Sarda, de 35 afos

cada candidato construya su pro-
pia “etiqueta personal” que le de-
fina en pocas palabras: un ejem-
plo convencional seria presentar-
se como “abogado experto en de-
recho civil”, pero también hay
quien juega con la creatividad.
Asi, en una sesion de speed net-
working celebrada hace unos
dias en Barcelona Activa, la arqui-
tecta Maricel Orozco se presenta-
ba a si misma como “experta en
puzles”, para aclarar a continua-
cién que su trabajo consiste en
“coordinar proyectos donde hay
que ensamblar muchas piezas”.

Merceé Vallcorba, de la firma
de seleccion Hunivers, fue una
de las consultoras de RRHH que
se infiltré en la sesion de speed
networking de Barcelona Activa
para evaluar a los participantes.
“Aprender a venderse en 2 minu-
tos es un ejercicio muy valioso pa-
ra cualquier candidato porque, in-
cluso en una entrevista de traba-
jo normal donde dispone de mas
tiempo, los primeros minutos de-
terminan la primera impresion
que deja en el seleccionador”, ad-
vierte Vallcorba. En su opinion,
lo mas importante es que el candi-
dato deje claro desde el principio
“por qué es la persona idonea pa-
ra cubrir el puesto”.



