Alumnos
IN69B “Diseño y Evaluación de Negocios”
Comportamiento en Reuniones con Ejecutivos
22 Conductas Clave:
· Vaya bien presentado y bien peinado; que se note el cuidado que usted pone en usted mismo

· Si usa el pelo largo, que esté limpio, oloroso y ordenado

· Sea “elegante”, vaya vestido de acuerdo a la ocasión y a su anfitrión

· Hágase anunciar, no sorprenda a su interlocutor

· Señale su presencia, golpee la puerta y espere a que lo autoricen a entrar

· Salude, preséntese y explique cuál es el motivo de su visita: a qué vino

· Demuestre solidez y aplomo; haga valer su seguridad en usted mismo: siéntase cómodo y demuéstrelo
· Sociabilice, sea gentil y contextualice (“ubique” a su contraparte)
· De la oportunidad a que su anfitrión demuestre su experiencia y “seniority”

· Escuche más y hable menos, recuerde que Dios es sabio y le dio dos orejas y una sola boca

· No interrumpa, escuche activamente, pregunte y demuestre interés

· Sea usted mismo, no trate de representar un papel; la naturalidad lo hará simpático
· Use el vocabulario apropiado para su interlocutor, no use “Slangs” ni “Jergas”
· Pida permiso y tome notas

· Dirija la conversación hacia  los temas de dominio de su interlocutor (que son la razón de su visita)
· No sea “patero”, adulador o crítico (usted no es ni un “fan” ni un “auditor” ni un “ juez”)
· No caiga en discusiones sobre “valores” (política, religión, moral o sexo; tampoco fútbol) 
· No sea mordaz ni caustico, tampoco hiera susceptibilidades
· Evite la presión excesiva
· No critique a su organización, ni a sus dependientes ni a nadie.
Empatice, sea positivo y demuestre entusiasmo

· Sonría, Sonría y Sonría; Siempre llame a su anfitrión por su nombre y concédale el protocolo correspondiente a su rango

· Al finalizar, sociabilice, despídase y agradezca la atención de su anfitrión; deje la puerta abierta
Éxitos!!

Mario Medina Gallardo



























