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Apesar de vivermos num mundo em 
que todos estamos ligados em redes 
electr•nicas, seja atrav€s do Twitter , do 
LinkedIn ou do Facebook, os melhores 
instrumentos para um networking e®-
caz continuam a ser os cart!es de visi-
ta. Eles s"o parte integrante da nossa 
imagem. Nunca se esque#a de os levar 
no bolso. E v$ coleccionando cart!es 
das pessoas que vai conhecendo.
Existem algumas regras para o ritual 
da troca de cart!es, como por exem-
plo aquela que diz que ao iniciar uma 
conversa n"o deve pedir logo o cart"o 
da outra pessoa. Espere pelo ®m da 
conversa ou do encontro para fazer a 
troca de cart!es.
Numa reuni"o, € prefer%vel que a troca 
de cart!es se fa#a no in%cio. Olhe para o 
cart"o que lhe entregaram, mas n"o o 
guarde no bolso. Colocados em cima da 
mesa de reuni!es, se estiverem muitas 
pessoas, os cart!es v"o ser muito &teis 
para ®xar o nome de todos os partici-
pantes. N"o escreva nada no cart"o que 
lhe entregaram, mas pode acrescentar 
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' m"o o n&mero de telem•vel ao en-
tregar o seu cart"o. A mensagem que 
passa € de que s• d$ o seu telem•vel a 
algumas pessoas importantes. Quando 
regressar ao seu escrit•rio j$ pode es-
crever a l$pis na parte de tr$s do cart"o 
que recebeu alguma nota, como, por 
exemplo, ªest"o a recrutar pessoalº.
O melhor cen$rio para o networking 
e®caz s"o os eventos corporativos. 
Tamb€m existem regras para facilitar a 
vida quando se recebe um convite para 
um evento em que se podem fazer mui-
tos contactos pro®ssionais em pouco 
tempo. Em primeiro lugar deve preocu-
par-se com a sua apar(ncia. As primei-
ras impress!es s"o importantes. Veja no 
convite que recebeu se indicam algum 
traje espec%®co. Se disser ªfato escuroº 
quer dizer que deve levar gravata, e que 
o fato deve ser azul-escuro, cinzen-
to-escuro ou risca de giz, no caso dos 
homens. As senhoras devem usar um 
vestido ou um saia casaco com alguma 
bijutaria para ter um ar mais elegante.
No caso do convite indicar ªbusiness 
suitº pode ir directo do emprego para 
o evento: as senhoras poder"o ir de 
cal#as e os homens com um casaco e 
cal#as de cor diferente, com ou sem 
gravata. A indica#"o ªsmart casualº 
implica apenas que deve levar um 
casaco. N"o deve ir de cal#as de ganga 
)€ prefer%vel de sarja* nem em mangas 
de camisa, a n"o ser que se trate de um 
evento muito informal. Claro que se 
quiser chamar a aten#"o de todos pela 
originalidade da sua maneira de vestir 
pode ir de sapatilhas douradas¼ 
Antes de partir, pergunte a si pr•prio. 
ªPor que vou a este evento?º. N"o sendo 
um ªpro®ssional do croqueteº, dever$ 
estabelecer uma meta realista e partir 
com um objectivo de®nido ªVou a esta 
inaugura#"o para conhecer 10 pessoas 
e trazer os contactos de 20º. O objectivo 
n"o € ªvender-seº, nem arranjar empre-
go, mas encontrar e conhecer gente nova 
para expandir a sua rede de contactos.
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Se vir duas pessoas a conversar, n"o 
interrompa. Mas se forem tr(s, pode 
aproximar-se e, quando olharem 
para si, apresente-se. Diga sempre o 
seu nome depois de os saudar ªBoa 
tarde, chamo-me Isabel Amaral e sou 
consultora de imagem e protocoloº. 
+ importante decidir como quer ser 
apresentado. Nunca diga que est$ 
desempregado. + prefer%vel dizer que 
€ consultor pois parece ser o termo 
politicamente correcto para desig-
nar desempregados topo de gama¼
Quando as pessoas retribu%rem a 
sua auto-apresenta#"o indicando os 
respectivos nomes, ®xe-os, repetin-
do-os quando os cumprimenta. Sa&de 
toda a gente com um aperto de m"o 
®rme, mas sem quebrar ossos, para 
lhes deixar boa impress"o. Depois de 
5/10 minutos de conversa despe#a-se 
e parta para outro grupo. ªGostei 
muito de os conhecer, at€ j$3º ou ªN"o 
o quero monopolizar, mas podemos 
continuar esta conversa noutra altu-
ra? Eu telefono-lhe para combinar-
mos uma reuni"oº.
Aprenda a dominar a conversa de 
circunst4ncia. Evite temas pol€micos, 
como a pol%tica ou os esc4ndalos, pois 
em Portugal toda a gente € primo de todo 
o mundo e poder$ estar a arranjar um 
inimigo em vez de conseguir um contac-
to. Fale do local onde decorre o evento, 
do assunto que os re&ne a todos nesse 
local, do tempo, etc. Interesse-se pelas 
pessoas que o rodeiam, fa#a perguntas, 

mas sem entrar na esfera da vida priva-
da. Ou#a atentamente com ar interes-
sado, olhando para as pessoas quando 
est"o a falar e n"o passeie com o olhar 
pela sala como se estivesse ' procura de 
algu€m mais interessante para conver-
sar. Nunca fale de doen#as. Mesmo que 
ao dizer ªComo est$?º lhe respondam 
que ªv"o andandoº, n"o acrescente que 
tamb€m se est$ a sentir engripado¼
Como libertar-se daquelas pessoas 
que ®cou a saber que n"o lhe interessa 
incluir na sua rede de contactos depois 
de se terem apresentado com uma 
frase do tipo, ªVim com um amigo, 
n"o conhe#o ningu€m¼º? Despe#a-se 
com um ar simp$tico, dizendo, ªAdeus, 
at€ j$3º ou ªEst"o ali a chamar-me¼º 
e avance para outro grupo. Saia depois 
de ter atingido o seu objectivo de fazer 
pelo menos 10 contactos &teis. Se en-
contrar o an®tri"o despe#a-se, agra-
decendo uma vez mais o convite.
Quando regressar ao escrit•rio, guarde 
os cart!es, anotando o que entender. 
Ter uma boa rede de contactos n"o € ter 
muitas pastas de cart!es. + ter a certe-
za de que essas pessoas se lembram de 
si. Para o conseguir, pode mandar um 
email no dia seguinte. ªCaro Senhor 
Y,. Gostei muito de o conhecer ontem 
no lan#amento do produto X. Como 
lhe disse, sou consultor de¼. Aproveito 
para lhe mandar uma apresenta#"o dos 
meus servi#os. N"o hesite em contac-
tar-me quando entender necess$rio. 
Melhores cumprimentosº. O contacto 
®ca estabelecido e guardado na sua 
caixa de correio para o poder manter 
activo ao longo do ano, enviando boas 
festas, convites, etc.
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