UNIVERSIDAD NACIONAL DE SALTA

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS, JURIDICAS Y SOCIALES

Cátedra: FINANZAS ESPECIALES
FINANZAS PERSONALES Y FAMILIARES
PRACTICO Nº 5
OBJETIVO:
Identifique su cartera de proyectos y contactos personales.

ENUNCIADO:
“Cartera = Activos”

“Actuar es fácil, pensar es difícil; actuar 
según se piensa es aun mas difícil”.

Johann Wolfgang Von Goethe

Dentro del ámbito de la ECONOMIA PERSONAL definimos como Activos a todo aquello que pone dinero en su bolsillo. Pues bien, las carteras (de clientes, de proveedores, de contactos) son algunos de sus principales activos. ¿Qué seria de una empresa sin clientes ni proveedores? ¿Cómo podríamos hacer algún negocio si no disponemos de contactos con quienes relacionarnos? Cada hombre en su agenda tiene un inmenso valor, pero para poder aprovecharlo tiene que estar acompañado de toda una serie de datos (teléfono, dirección, actividad, empresa, interese particulares…) y por supuesto existir una relación directa con esa persona. Periódicamente debe comunicarse, reunirse, desayunar, almorzar, o intercambiar mensajes por correo electrónico con sus contactos. Aporte valor a esta red, de antes de pedir. Así, cuando surja alguna posibilidad de negocio, o necesidad de solicitar algo, tendrá un capital invertido en dicha relación. Asuma un rol activo en su red de contactos y logrará potenciar el valor de los mismos. Puede sonar interesado, pero en realidad beneficia a todos los miembros de dicha red. La mayoría de las oportunidades laborales surgen de relaciones, no de avisos clasificados. Igualmente, en el mundo de los negocios, la gente prefiere tratar con sus conocidos antes que con un recién llegado.
No pierda ninguna oportunidad de agregar un nuevo nombre a su agenda. Luego tome contacto lo más pronto posible, ofreciendo algún dato o noticia de interés, o tan solo una charla protocolar.

Al mismo tiempo, debe ocuparse de mantener su red de contactos. No desaproveche la ocasión de invitar a alguien a almorzar; estas relaciones son vitales para potenciar su negocio.
Tome un lápiz y complete los ejercicios de abajo. Luego, póngase inmediatamente en acción. Un solo negocio que surja de estos encuentros cubrirá los costos de los desayunos y almuerzos que haya organizado en los últimos meses.

Recuerde, su negocio debe ser incrementar sus activos a lo largo del tiempo y una forma de hacerlo es crear valiosas carteras (de clientes, de proveedores, de contactos). No espere mas, organice en este momento algún tipo de reunión o contacto para esta semana.

Cartera de proyectos

1) Enumere sus tres principales proyectos. (Pueden ser personales, o de su actividad/negocio)

2) ¿Son trascendentes? Califíquelos.

3) ¿Disfruta trabajar en ellos?

4) ¿Participo en su formulación o reformulación?

Recuerde que todo proyecto tiene un comienzo, un fin, un cliente y debe tener su impronta personal.
	Proyecto
	Trascendencia
	Disfruta
	Formulación

	
	
	
	

	
	
	
	

	
	
	
	


Cartera de contactos

1) Enumere tres personas a llamar/visitar/invitar a almorzar. (Pueden ser contactos personales, o de su actividad/negocio)

2) Contáctese en el transcurso de las próximas tres semanas.

3) Combine una visita o un almuerzo.

4) Intercambie ideas, sin intentar vender nada.

	Personas
	Llamada/e-mail
	Visita
	Almuerzo

	Nombres:

Tel:

e-mail:
	
	
	

	Nombre:

Tel:

e-mail:
	
	
	

	Nombre:

Tel:

e-mail:
	
	
	


No pase por alto este ejercicio, es muy importante y puede redituarle grandes beneficios.

