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Los detalles que diferencian a los mejores

El tiempo es un

gran enemigo en
materia laboral,

pero debemos
encontrar el espacio
para todo, afirma
Patricia Canepa,
vicepresidentay
coaching ejecutiva de
DBM Peru.

Enmidiaadiaveoqueno
devolver llamadas o dejar
de contestar e-mails se con-
vierte enunpecado profesio-
nalcadavezmasrecurrente.

Sin embargo, los mejores
profesionales siempresedan
tiempo para estas cosas. Sa-
ben queestos detalles impac-
tan directamenteen su ima-
genymarketing personal.

Y es que existeunaregla
deoroenlaetiquetaprofesio-

nal:los e-mails y las llama-
dassecontestanen elmismo
dia o, paraser precisos, den-
tro delas 24 horas derecibi-
dos, mientras que las visitas
sedevuelven oportunamen-
te. Siusted quiere ascender
enlaorganizacion, recuerde
que para quienes saben y to-
man decisiones, estos deta-
lles importany es loquemu-
chasveces separaalos bue-
nos delos mejores.

Paralograrlo

Espacio: ordene su agen-
day separe dos otres espa-
cios en el diapara contestar
mailsollamadasyunaodos
horas al mes para devolver
visitas.

Mails: revise rapidamen-
telos mails. Sino puederes-
ponder con la ampliaciéon
que lasolicitud exige, alme-
nos conteste quevioelmail y

quelorespondera paratalo
cualfecha.

Oportunidad:salvoenca-
sos deemergencia, eviteen-
viarmails muytardeenlano-
cheodemadrugada. Podria
darlasensacion dequenose
desconecta, lo cualnoes bue-
noparasumarketingpersonal.

Llamadas:devuelvalalla-
mada ydeje un mensajesino

contestan. Sisetratadealgo
muy importante, escribaun
mail omensaje detexto avi-
sandoquellam.

Visitas: sialguien lo visi-
t6 a usted cuando estuvo en
la clinica, cuando nacid su
hijo, o asistid al funeraldeun
serquerido,locorrectoesque
cuando esa persona pase por
unasituacion similar, usted
hagalo mismo. Sisetratade
unjefeouncolaboradordirec-
to,no hay excusas. No tiene
quequedarsedoshoras, basta
conhaceractodepresencia.



