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Vision general del médulo:

Leccion 1. Empieza a trabajar en red

Demostrar el conocimiento de los beneficios del trabajo en red y la forma de participar activamente en el proceso de
expansion de dicha red.

Actividad Resultados de aprendizaje esperados
Actividad 1.1

Presentacién. Una actividad
introductoria y de
calentamiento.

Entrevista a la persona que estd a tu lado. Haz algunas preguntas sobre la persona.
éNombre? :Qué te atrae? ¢Qué te hace sentir molesto?
Presenta a la persona que entrevistaste.

Actividad 1.2 Descubrir / Mapear el propésito de la red
Descubrir / Mapear qué contacto me trajo aqui

Identificar los diferentes tipos de redes
Comparar y clasificar los contactos en diferentes redes, basdndose en ejemplos
Justificar por qué todos los tipos de redes son necesarios e importantes

Actividad 1.3.
Diferentes tipos de redes

Analizar un modelo a seguir - cuando se trata de contactos / redes analizar las
Actividad 1.4 propias estrategias para crear contactos / redes
Estrategias Vincular el comportamiento propio con 5 conceptos erréneos comunes
Comparar las estrategias del modelo con las suyas propias
Comprender la importancia de poder presentarse y preparar una presentacion

Actividad 1.5 Retroalimentacion
Actividades para la creacién Resumir la idea / visién
de redes Usar preguntas curiosas abiertas

Explicar los diferentes canales para presentarse a si mismo y a la idea.
Actividad 1.6
Poniendo a prueba los
conocimientos y habilidades en
este tema

Leccion 2: Superar los obstaculos y ganar mds confianza

Obijetivos de la leccién:

Actividad 2.1

. ., .. Identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas
Visiéon estratégica |

Practicar frases de contacto y lenguaje corporal

Preparar un “Elevator Pitch"

Presentar lo que tu idea y tu visiéon pueden aportar a los demds

Decidir a quién contactar, dar el primer paso (Preguntas pagina 51 M)

Haz una prueba para ver qué mentalidad posees: Crecimiento o mentalidad fija

Actividad 2.2
Hacer contacto

Actividad 2.3 Debate basado en la pelicula sobre la mentalidad

Mentalidad éPor qué quieres elogiarte a ti mismo? Seleccionar un esfuerzo en lugar de un
resultado

Actividad 2.4

Poniendo a prueba los
conocimientos y habilidades en
este tema

Leccién 3: Analizando tu red

Obijetivos de la leccién:

Mapear las redes personales y operacionales...
Actividad 3.1 Identificar la red estratégica
Analizando Averiguar a qué personas empleas para:

- saber lo que estd pasando

- obtener nuevas perspectivas



- obtener ayuda con el crecimiento personal (mentores)

Leccién 4: Campaiias sociales.

Actividad 4.1
Campaiias de disefio en las
Redes Sociales

Actividad 4.2

Diseiia eventos y campanas
sociales.

Actividad 4.3

Pon a prueba tus conocimientos
y habilidades en este tema

Empieza a trabajar en red

Identificar y seleccionar los canales mds efectivos para llegar digitalmente con el
mensaje
Crear un plan para probar la difusién a través de los medios de comunicacién social.

Adquirir conocimientos sobre cémo planificar y estructurar los eventos.

Actividad 1.1 Presentacion. Una actividad introductoria y de calentamiento.

Resultados de aprendizaje esperados:

Introduccién

1. Conoce a tu compariero, quiénes son y qué los hace funcionar.

Tiempo 30 minutos

Actividad La entrevista es para que los estudiantes se sientan relajados en su nuevo

para el | ambiente de trabajo. Entrevistarse mutuamente en lugar de presentarse es

discente una gran manera de crear interés y aliviar la presion que surge cuando tienes
gue presentarte. Después de la leccion, se les hace saber que este es un
primer paso en sus nuevas redes y colaboracion social.




Actividad El aprendiente debe hacer preguntas, al menos las presentadas por el

del docente, y prestar atencion a las respuestas para que se presenten. Algo de

aprendiente | apoyo por parte del entrevistado mientras lo hace estaria bien. Todo ello para
hacer de esto una situacion comoda para todos.

Materiales Folios y boligrafos

empleados

Enlace al | Enlace a mas informacién sobre las diferentes formas de presentar a las

objetivo # personas entre si: https://www.wikihow.com/Introduce-Friends-to-Other-
Friends

Actividad 1.2 Descubrir/mapear el proposito de la creacién de redes y la
colaboracién social

Resultados de aprendizaje esperados:

2. Descubrir el conocimiento colectivo del grupo viendo como de conscientes son
de sus redes y de su trabajo en red

3. Descubrir qué contacto les trajo aqui.
Preparacion del aprendiente:

Quién te trajo aqui

Tiempo 60 minutos



https://www.wikihow.com/Introduce-Friends-to-Other-Friends
https://www.wikihow.com/Introduce-Friends-to-Other-Friends

Actividad El grupo debe hacer un recorrido por el camino de esta formacion.

para el [ Dividirse en grupos de 5-6 alumnos. Que cada alumno presente a la
docente persona que es la razén de estar aqui hoy. Deben describir su relacion con
esta persona, y lo que los motivé a participar en la formacion.

Actividad Presenta a la persona responsable de estar aqui hoy en su grupo. Describe
del tu relacién con esta persona, y qué te motivo a participar en la formacion.
aprendiente

Materiales Papel y boligrafo
empleados

Enlace al
objetivo #

Otros

Actividad 1.3 Diferentes tipos de redes
Resultados de aprendizaje esperados:
Redes

1. Identificar los diferentes tipos de redes

2. Comparar y clasificar los contactos en diferentes redes, basandose en ejemplos
3. Justificar por qué todos los tipos de redes son necesarios e importantes

Preparacion del aprendiente: mira el video de 15 minutos con Hermina Ibarra:
https://youtu.be/WMG4BRKp5xE

Tiempo 120 minutos



https://youtu.be/WMG4BRkp5xE

Actividad
para el
docente

Lee la bibliografia y preparate antes de empezar esta sesion.

Muestra y explica diferentes ejemplos de redes: red personal, red
operativa y red estratégica. Esta leccion esta tomada del libro
"Management-principles” de Mason Carpenter, Talya Bauer y Berrin
Erdogan, usado con permiso.

La creacién de redes significa crear un tejido de contactos personales
para proporcionar el apoyo, la retroalimentacién y los recursos
necesarios para hacer las cosas. Sin embargo, muchos directivos
evitan la creacion de redes. Algunos piensan que no tienen tiempo para
ello. Otros la desprecian por ser manipuladora. Para tener éxito como
gerente, Ibarra recomienda la creacion de tres tipos de redes:

e Espiritus afines fuera de su organizacion que pueden ayudarle
con el avance personal.

e Operativos: gente que necesitas para cumplir con tus tareas
rutinarias asignadas.

e Estratégico - gente fuera de su control que le permitira alcanzar
los objetivos clave de la organizacion.

Estas redes, su propdsito, y cémo construir la pertenencia a la red, se
resumen en "Redes personales, operacionales y estratégicas". Lo mas
importante es que el trabajo de Ibarra sugiere que los lideres necesitan
poseer los tres tipos de redes, y no solo una o dos. Echemos un vistazo
a cada una de estas redes.

El propoésito de estared Si quieres encontrar
es... miembros de la red,
intenta...
Red Intercambiar  referencias | participar en grupos d¢g
personal importantes e informacion | alumnos, clubes
externa necesaria; | asociaciones profesionales
desarrollar habilidades | comunidades de interés

profesionales a través del | personal.
entrenamiento y la tutoria.

Red Hacer tu trabajo, y hacerlo | identificar a los individuos queg

operativa | de manera eficiente. pueden bloquear o apoyar un
proyecto.

Red Averiguar las prioridades y | identificar las  relaciones

estratégic | los retos futuros; conseguir | laterales y verticales con otrog

a el apoyo de los interesados | responsables de unidades

para ellos. funcionales y de negocios 1

personas fuera de nuestrg

control inmediato- qudg

pueden ayudarnos 3

determinar como encajan
nuestro papel y nuestrg
contribucién en el panoramg
general.

Redes personales




"Las redes personales son en gran parte externas, constituidas por
vinculos discrecionales con personas ajenas al lugar de trabajo con las
gue tenemos algo en comun. Como resultado, lo que hace poderosa a
una red personal es su potencial de referencia. Segun el famoso principio
de los seis grados de separacién, nuestros contactos personales son
valiosos en la medida en que nos ayudan a llegar, en el menor nimero
de conexiones posible, a la persona lejana que tiene la informacion que
necesitamos". Ibarra, H., & Hunter, M. (2007, January). How leaders
create and use networks, Harvard Business Review, 2—-8 (quote, 5)

Las redes personales involucran a espiritus afines de fuera de una
organizacion en los esfuerzos de un individuo por aprender y encontrar
oportunidades de progreso personal. Las redes personales son el
circulo de conocidos ocasionales, tipicamente compuesto de personas
fuera de la compafiia para la que trabajas. Antes de tener un trabajo en
una compafia en particular, muchos de los vinculos de la red son
personales, orientados hacia intereses actuales y futuros intereses
potenciales. Los contactos clave son tipicamente discretos, es decir, no
siempre esté claro quién es mas relevante.

La mayoria de las redes personales estan muy concentradas, es decir,
es probable que tus amigos también sean amigos entre si. Y, si usted
hizo esos amigos presentandose a ellos (en lugar de ser presentado por
un conocido mutuo), las posibilidades de que sus experiencias y
perspectivas se hagan eco de las tuyas son altas. Las ideas generadas
dentro de una red personal suelen circular entre las mismas personas
con puntos de vista compartidos. Esto crea el riesgo de que una posible
idea ganadora quede sin explotar si nadie del grupo tiene lo necesario
para hacerla realidad.

¢, Pero qué pasa si alguien dentro de ese grupo conoce a otra persona
gque pertenece a un grupo totalmente diferente? Esa conexién, formada
por un agente de informacién, puede exponer tu idea a un nuevo mundo,
lleno de nuevas oportunidades de éxito. La diversidad y la amplitud, es
decir, llegar a los contactos que pueden hacer referencias, hace la
diferencia. A través de asociaciones profesionales, grupos de ex
alumnos, clubes y comunidades de intereses personales, los directivos
obtienen nuevas perspectivas que les permiten avanzar en sus carreras.
Esto es lo que entendemos por red personal.

Si bien las redes personales son importantes, sobre todo en la medida
en que le proporcionan recursos valiosos y acceso a los recursos
necesarios, el reto consiste en convertirlas en recursos de red que
también ayuden a atender las necesidades operacionales y estratégicas.
Sin embargo, con demasiada frecuencia, esos individuos de la red
personal no son los tipos de vinculos adecuados para ser beneficiosos
desde el punto de vista operacional o estratégico, razon por la cual es
necesario considerar la posibilidad de ampliar la red para atender a las
necesidades operacionales y estratégicas.

Redes operacionales

"Todos los directivos deben construir buenas relaciones de trabajo con
las personas que pueden ayudarles a hacer su trabajo. El nimero y la
amplitud de las personas implicadas pueden ser impresionantes: estas




redes operativas incluyen no solo los informes directos y los superiores,
sino también los compafieros dentro de una unidad operativa, otros
actores internos con el poder de bloquear o apoyar un proyecto, y
personas externas clave como proveedores, distribuidores y clientes. El
proposito de este tipo de redes es asegurar la coordinacion y la
cooperacion entre personas que deben conocerse y confiar unas en
otras para llevar a cabo sus tareas inmediatas... O eres necesario para
el trabajo y ayudas a realizarlo, o no lo eres". Ibarra, H., & Hunter, M.
(2007, enero). How leaders create and use networks, Harvard Business
Review, 2-8 (cita, 3).

Basandose en un estudio detallado de 30 lideres emergentes, Ibarra y
Hunter descubrieron que el establecimiento de redes operativas estaba
orientado a realizar las tareas asignadas de forma mas eficaz. Se trata
de cultivar relaciones mas solidas con los colegas cuya pertenencia a la
red esté clara; sus funciones los definen como partes interesadas. La cita
anterior proporciona una buena definicién de trabajo de la red operativa:
"O eres necesario para el trabajo y ayudas a realizarlo, o no lo eres". Es
decir, cualquiera que cumpla este criterio debe ser considerado parte de
su red operativa.

Asi que, ahora tienes dos bases de red cubiertas. Por lo menos sabes
como identificar las lagunas en tu red personal y operativa. Tu red
personal proporciona acceso a recursos externos y referencias; tu red
operativa te ayuda a realizar el trabajo. Asi pues, la mayor parte de la
red operacional se produce dentro de una organizacion, y los vinculos
estan determinados en gran medida por las demandas rutinarias y a
corto plazo. Las relaciones que se establecen con personas ajenas a la
organizacién, como los miembros de la junta directiva, los clientes y los
organismos reguladores, estan directamente relacionadas con las tareas
y tienden a estar limitadas y restringidas por demandas determinadas a
un nivel mas alto. Pero a medida que un directivo pasa a desempefiar un
papel de liderazgo, su red debe reorientarse hacia el exterior y hacia el
futuro. Este es el papel que desempenia la red estratégica.

Redes estratégicas

"Hacer una transicion de liderazgo exitosa requiere un cambio de los
limites de una red operacional claramente definida... Es un reto dar el
salto de una vida de contribuciones funcionales y control practico al
ambiguo proceso de construir y trabajar a través de redes. Los dirigentes
deben aceptar que la creacion de redes es uno de los requisitos mas
importantes de sus nuevas funciones de liderazgo y seguir asignando
suficiente tiempo y esfuerzo para que dé resultados "Ibarra, H., & Hunter,
M. (2007, enero). How leaders create and use networks, Harvard
Business Review, 2-8 (cita, 6).

Mientras que una red operativa tiene un enfoque bastante estrecho, con
el lugar de los contactos formado en torno a objetivos especificos, una
red estratégica implica necesariamente lazos laterales y verticales con
los interesados dentro y fuera de la empresa. Como descubrieron lbarra
y Hunter en su investigacion, la red estratégica es la capacidad de reunir
informacion, apoyo y recursos de un sector de una red para lograr
resultados en otro. Llevada a su limite l6gico, la base de esta diferencia
es que los lideres eficaces dependen en gran medida de otros para
conseguir las cosas. La ironia aqui es que los individuos de su red, que




son el salvavidas para construir el panorama general, son también
individuos que probablemente estén fuera de su control inmediato. Si
bien esto puede parecer obvio, a menudo es dificil pasar de una red
puramente operacional a una estratégica, ya sea por simples
limitaciones de tiempo (la creacién de redes estratégicas lleva tiempo, a
menudo sin beneficios inmediatos u obvios) o por actitudes personales
negativas hacia la creacion de redes estratégicas (por ejemplo, "eso es
demasiado politico y va en contra de mis valores").

Actividad
del
aprendiente

Primero, mapea las redes individualmente para cada miembro del grupo,
la red de la que se identifican como parte. Utiliza las preguntas, habla de
ello dentro de tu grupo y analiza tu red.
1. ¢Qué caracteriza a una red social personal?
2. ¢Qué beneficios se brindan mutuamente los miembros de una
red social personal?
3. ¢Qué caracteriza a una red social operativa?
4. ¢Cudl es la regla general para determinar si alguien debe estar
en su red operativa?
5. ¢Qué caracteriza a una red social estratégica?
6. ¢Qué dos barreras interfieren con el desarrollo de las redes
estratégicas?

Después, invéntate un personaje. Describe sus metas, sus valores, la
red personal y la red operativa de la persona.

Por dltimo, haz un plan para la persona: ¢Como puede esta persona
trabajar con su red estratégica?

Materiales

empleados | https://2012books.lardbucket.org/books/management-principles-
v1.1/s13-05-personal-operational-and-strat.html

Enlaces al https://knowledge.insead.edu/leadership-organisations/networking-is-

objetivo # | vital-for-successful-managers-2085

https://youtu.be/69EMOWGS8XTO

Actividad 1.4 Estrategias

Resultados de aprendizaje esperados

a) Modelo a seguir:

PonNE

Preparacion de los aprendientes: Se les da a los participantes la tarea de pensar en una
persona antes de la actividad que ellos vean como un modelo a seguir cuando se trata de

Analizar un modelo a seguir- cuando se trata de contactos / redes
Analizar las propias estrategias para crear contactos / redes

Vincular el propio comportamiento con 5 ideas equivocadas comunes
Comparar las estrategias del modelo con las suyas propias

establecer una red de contactos.



https://2012books.lardbucket.org/books/management-principles-v1.1/s13-05-personal-operational-and-strat.html
https://2012books.lardbucket.org/books/management-principles-v1.1/s13-05-personal-operational-and-strat.html
https://knowledge.insead.edu/leadership-organisations/networking-is-vital-for-successful-managers-2085
https://knowledge.insead.edu/leadership-organisations/networking-is-vital-for-successful-managers-2085
https://youtu.be/69EmOWG8XT0

Tiempo 60 minutos
Actividad El docente modela y cuenta sobre un modelo de conducta que ha tenido
para el en lo que respecta a la creaciéon de redes. En la historia, el formador
docente describe qué objetivos y valores tenia el modelo de conducta. ¢ Qué hizo
el modelo de conducta y por qué el formador lo ve como un modelo de

conducta?

1. Elige un modelo a seguir
AthIiVIldad 2. Haz una descripcion de tu modelo de conducta usando preguntas
e

aprendiente

de apoyo
3. Cuéntale a alguien sobre tu modelo a seguir
4. Revisién conjunta donde se recoge lo que el grupo quiere imitar

(de sus modelos a seguir)

Preguntas de apoyo

Materiales | ¢Quién?

empleados | ¢Objetivo?
¢, Qué hace a esta persona Unica?
¢Como describirias la red de la persona? ¢Personal, operacional y
estratégica?
¢, COmo hace la persona nuevos contactos? Intenta ser lo mas concreto
posible.
¢, COmo mantiene la persona contactos?
¢, Qué hace la persona para desarrollar su red estratégica?
¢, Qué quiere imitar?
https://www.jackysherman.com/networking-skills-the-3-functions-of-a-

Enlaces al | role-model

objetivo #

Otros...

Articulo: F.Liu, Jiangshui, R. Li (2019). Which role is more effective in
Entrepreneurship Education? An Investigation of Storytelling on
Individual's Entrepreneurial Intention.

https://pdfs.semanticscholar.org/3bel/4915a502df673eb3cff9fe9e9b806
4b1d921.pdf? qa=2.27167677.1868850708.1599591541 -
2077818155.1596716657

b. Identificando estrategias



https://www.jackysherman.com/networking-skills-the-3-functions-of-a-role-model
https://www.jackysherman.com/networking-skills-the-3-functions-of-a-role-model
https://pdfs.semanticscholar.org/3be1/4915a502df673eb3cff9fe9e9b8064b1d921.pdf?_ga=2.27167677.1868850708.1599591541-2077818155.1596716657
https://pdfs.semanticscholar.org/3be1/4915a502df673eb3cff9fe9e9b8064b1d921.pdf?_ga=2.27167677.1868850708.1599591541-2077818155.1596716657
https://pdfs.semanticscholar.org/3be1/4915a502df673eb3cff9fe9e9b8064b1d921.pdf?_ga=2.27167677.1868850708.1599591541-2077818155.1596716657

Tiempo 60 minutos
Actividad
para el Instruir al grupo sobre la forma en que debe realizarse el ejercicio y que
docente el propdsito del mismo es identificar las estrategias que son buenas para
practicar con el fin de mejorar el trabajo en red de manera analoga.
Al final de la actividad, documenta lo que el grupo ha elaborado.
1. Individual: Escriba 5 estrategias que son importantes para
Actividad desarrollar una red efectiva.
del 2. En parejas: Acordad 5 puntos basados en las listas de cada uno.
aprendiente 3. 2 parejas (4 personas). Acordad 5 puntos basados en las listas
del otro.
4. 4 parejas (8 personas): Acordad 5 puntos basados en las listas
del otro.

5. Todo el grupo: Acuerden 5 puntos

Enlaces al
objetivo #

https://hbr.org/2016/05/learn-to-love-networking

Otros...

c. Conoce tu estrategia

Preparacion de los estudiantes: Lee lo que el grupo ha hecho durante la sesién anterior.

Tiempo 60 minutos
Actividad
para el | En base a la sesion anterior, resume las estrategias que pueden ser
docente efectivas para crear y expandir tu red.

El formador puede afadir estrategias si cree que los 5 puntos deben ser
complementados, basandose en los estudios disponibles. Por ejemplo,

10


https://hbr.org/2016/05/learn-to-love-networking

tener un objetivo claro / valores, trabajar a largo plazo, apertura, dar y
recibir generosamente y dar retroalimentacion.

Al final, el docente resume compilando las estrategias que los
participantes han indicado como aquellas con las que se sienten
cémodos y las que les resultan mas incobmodas de utilizar.

e (Cual podria ser la razén de que sea diferente?

e Tenemos diferentes rasgos de personalidad, mas extrovertidos y
mas introvertidos ¢ Cuales son los pros y los contras de ambos?
e (Queé tipo de red puede adaptarse mejor a los introvertidos y a

los extrovertidos?

Actividad
del
aprendiente

Los aprendientes reciben notas post-it en dos colores.

En uno de los colores, escriben dos estrategias con las que se sienten
més cémodos.

En el otro color, escriben dos estrategias que ellos mismos creen que
necesitan desarrollar.

Luego se les da latarea de encontrar a alguien que haya escrito la misma
estrategia que ellos en la "nota cémoda". Luego se les da una
conversacion en parejas o en pequefios grupos de 5 a 10 minutos:

e Por qué has elegido esta estrategia?
e Da un ejemplo de cuando la has usado...
e . Qué crees que te hace sentir comodo con esta estrategia?

A la mitad del grupo se le permite centrarse en las estrategias que les
resultan incbmodas. Luego se les instruye para que busquen a alguien
gue haya escrito y haya elegido una de las estrategias como la mas
cémoda/fuerte. Luego tienen una conversacion en parejas o grupos de 5
a 10 minutos:

e ;Por qué te sientes incbmodo con esta estrategia?

e ;Por qué eligio esta estrategia como una de sus mas fuertes?

e Qué crees que se necesita para practicar esta estrategia?

¢, Como puede uno actuar a su manera con otra forma de pensar?

La otra mitad del grupo puede hacer lo mismo.

Si se da el caso de que nadie ha elegido ninguna de las estrategias que
la gente escribi6 como su mas débil, entonces los que han elegido la
misma estrategia como su estrategia de desarrollo pueden hablar entre
ellos.

Materiales
empleados

Notas de post-it en dos colores y lapices

Enlaces al
objetivo #

11



otros...

https://www.bu.edu/sph/files/2012/01/Higgins-Kram Reconceptualizing-

Mentoring-at-Work-A-Developmental-Network-Perspective.pdf

https://youtu.be/acq6HivAuSE

https://ideas.ted.com/an-introverts-advice-for-networking/

https://www.forbes.com/sites/ellevate/2019/10/07/how-i-learned-to-love-

networking-as-an-introvert/#3d5d51492bcb

http://skilljunction.com.au/communication/overcome-six-commaon-

networking-challenges/

d. Conceptos erréneos

Preparacion del aprendiente: leer un articulo de Hermina Ibarra, 5 misconceptions about

networking
60 minutos
Tiempo
Actividad Preparar mediante el estudio
para el [ 5 Misconceptions About Networking
docente Escriba los 5 conceptos errébneos en una pizarra:
- La creacién de redes es una pérdida de tiempo
- La gente o tiene un don natural para la creacion de redes de
contactos o no
- Las relaciones deben formarse naturalmente
- Las redes son egoistas
- Nuestros fuertes lazos son los mas valiosos.
Actividad | En grupos, comentad los momentos en los que habéis comprobado que
del los mitos son mitos erréneos, dad ejemplos.

aprendiente

Dinamica de la lluvia de ideas.

Materiales | 5 grandes hojas de papel
empleados _
Boligrafos en diferentes colores
otros... 5 Misconceptions About Networking
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https://www.bu.edu/sph/files/2012/01/Higgins-Kram_Reconceptualizing-Mentoring-at-Work-A-Developmental-Network-Perspective.pdf
https://www.bu.edu/sph/files/2012/01/Higgins-Kram_Reconceptualizing-Mentoring-at-Work-A-Developmental-Network-Perspective.pdf
https://youtu.be/acg6HivAu5E
https://ideas.ted.com/an-introverts-advice-for-networking/
https://www.forbes.com/sites/ellevate/2019/10/07/how-i-learned-to-love-networking-as-an-introvert/#3d5d51492bcb
https://www.forbes.com/sites/ellevate/2019/10/07/how-i-learned-to-love-networking-as-an-introvert/#3d5d51492bcb
http://skilljunction.com.au/communication/overcome-six-common-networking-challenges/
http://skilljunction.com.au/communication/overcome-six-common-networking-challenges/
https://hbr.org/2016/04/5-misconceptions-about-networking
https://hbr.org/2016/04/5-misconceptions-about-networking
https://hbr.org/2016/04/5-misconceptions-about-networking
https://hbr.org/2016/04/5-misconceptions-about-networking

Actividad 1.5 Actividades de trabajo en red
Resultados de aprendizaje esperados

1. Comprender la importancia de poder presentarse y preparar una
presentacion

Aplicar la retroalimentacion

Resumir la idea / vision

Hacer uso de preguntas abiertas y curiosas

Explicar los diferentes canales para presentarse a si mismo y a su idea

ok WD

Preséntate

Preparacion de los estudiantes: Piensa bien, como te presentarias si solo dispusieras de un
tiempo muy limitado, como en un ascensor: ¢Quiénes sois? ¢ A qué te dedicas? ¢Qué es lo
que quieres?
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Tiempo 120 minutos
Actividad Reulne, junto con el grupo en una pizarra, los criterios que se utilizaran
para el | para presentaros a vosotros mismos y a vuestras ideas de forma concisa
docente y clara.
Actividad
del 1. Prepara y escribe un resumen de ti mismo. Puede contener

aprendiente

informacion breve sobre tu educacion, experiencia y fortalezas.

2. Revisa tu texto. Siéntete libre de grabarlo mientras lo lees en voz
alta y luego escuchalo.

3. Elimina toda la informacién redundante hasta que solo quede lo
necesario para contar.

4. Utiliza los puntos o informacion restantes para estructurar una
presentacion coherente.

5. Lee envoz alta o grabate a ti mismo mientras lees tu presentacion.
Haz cambios si es necesario.

6. Continta presentando tus objetivos, lo que te apasiona o por lo que
te esfuerzas.

7. Termina con lo que puedes aportar o con el valor afiadido que
puedes crear para la persona, la empresa, etc.

8. Revisa tu texto. Lee en voz alta o graba.

9. Revisa tu texto con otra persona del grupo. Daos mutuamente
retroalimentacion y apoyo. Deberiais reflexionar juntos sobre
vuestros textos para que:

e Sonéis de la manera mas natural posible.

e Sea facil de entender, de modo que no se cree distancia
con el oyente y sea posible hacer preguntas de seguimiento

Materiales | Foliosy lapices
necesarios | Posiblemente los teléfonos moéviles para grabar y reproducir
Otros...

Retroalimentacion

Preparacion de los estudiantes: Resumir tu visién o idea. ¢ Qué quieres hacer y lograr?

Tiempo

60 minutos
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Actividad
para el
docente

Prepéarate estudiando
Anexo 1

Muestra la escalera de retroalimentacion y explica qué pensar cuando se
da y se recibe retroalimentacion.

Dividir el grupo en grupos mas pequefios de 4
Dar instrucciones:

e Dos en el grupo deben primero estar completamente en silencio.
Su tarea es escuchar y posiblemente tomar notas.

e Alos otros dos del grupo se les da la tarea de presentar una vision,
un proyecto o una idea al otro, uno a la vez.

e Después de la presentacion, los dos que han escuchado dan su
opinién sobre la presentacion. ¢ Cudles fueron los aciertos? ¢En
gué puede basarse la persona? ¢ Hay algo que se pueda aclarar?
¢ Esta claro qué objetivo tiene la persona?

e Cuando ambos han recibido la retroalimentacion, las personas del
grupo cambian de roles y se dan mutuamente retroalimentacion.

Actividad
del
aprendiente

Toma notas de apoyo individualmente
Presenta tu idea

Escucha y recibe retroalimentacion
Escucha cuando otros presentan su idea
Da retroalimentacion

Materiales | Papelesy boligrafos
empleados | Presentacion o imagen de la escalera de retroalimentacion
Enlaces al
objetivo #
Otros... Anexo 1

41 Ways to Get Feedback on Your Idea or Product in 2019

Five reasons why feedback may be the most important skill | World of
Better Learning

Clientes futuros

Preparacion de los estudiantes: Piensa a quién quieres llegar. ¢ Quién se beneficiara de tu
idea o se convertira en tu futuro cliente?
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https://medium.com/startup-frontier/41-ways-to-get-feedback-on-your-idea-or-product-in-2018-8365bb3bf938
https://www.cambridge.org/elt/blog/2014/03/17/five-reasons-feedback-may-important-skill/
https://www.cambridge.org/elt/blog/2014/03/17/five-reasons-feedback-may-important-skill/

Tiempo

60 minutos

Actividad Da instrucciones al grupo para que creen buyer personas para el grupo
para el objetivo: las personas que piensen que se beneficiaran de su idea o

docente que se convertiran en futuros clientes.
Cada persona del grupo debe crear 5 buyer personas basadas en:
Nombre, edad, género, educacioén, ingresos, intereses, fuerza motriz,
utilidad de la idea.
Ver informacion y ejemplos en la seccion "Otros"

Actividad del | Creacion de buyer personas

aprendiente

Presentar tus 5 buyer personas a alguien mas del grupo:

Da un nombre al personaje

¢, Qué edad tiene?

¢ Es tu grupo objetivo ideal casado, conviviente o soltero?
¢ Tiene la persona una familia? ¢ Cuéntos hijos tiene?

¢, Con qué trabaja la persona?

¢,Cuadles son los ingresos de la persona?

¢, Qué hace la persona en su tiempo libre?

¢Utiliza la persona las redes sociales? ¢ Cuales? ¢ Como?
¢ Tiene la persona algun interés especial?

©CoNoOrWNE

Luego continla por parejas con conversaciones sobre dénde y cémo
encontrar a la gente del grupo objetivo.

Para aquellos que quieran desarrollar mas su personalidad o quieran
ser mas precisos, pueden utilizar el analisis de los servicios digitales
para saber a qué personas quieren llegar.

Materiales | Lapices, papel o posibilidades de escritura digital, posiblemente retratos
empleados | de diferentes personas.
Enlaces al
objetivo #
¢,Cual es la diferencia entre el grupo objetivo y los perfiles/personajes?
Ootros...

Un grupo objetivo es el grupo de personas a las que quieres llegar y
vender tus productos/servicios. Este grupo de personas comparte los
mismos intereses y caracteristicas desde una perspectiva demogréfica.

En cambio, el buyer persona se centran en las caracteristicas de un
individuo que describe a su cliente ideal, incluyendo el comportamiento,
los intereses, las necesidades y el estilo de vida. El propdsito de un
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personaje es que crees una persona ficticia que represente a todo el
grupo objetivo o a una parte del mismo, si tienes varios grupos objetivo
a los que llegar. jUn personaje también debe facilitar tu trabajo diario
para tratar de llegar a tu grupo objetivo!

He aqui un ejemplo que ilustra la diferencia entre la informacion incluida
en el grupo objetivo y el buyer persona.

Grupo objetivo
e Género: mujeres.
e Rasgos demogréficos: Vive en Estocolmo, esta entre los 30 y 45
afios de edad y tiene unos ingresos mensuales de entre 2500 y
3000 euros.
e Comportamiento e intereses: Le gusta comprar de manera
online ropa y hacer ejercicio después del trabajo.

Buyer persona

Emma Andersson tiene 35 afios y vive en Lilieholmen con su marido y
su hijo de 3 afios. Es economista, trabaja como contable en Ostermalm
entre las 08.00-16.00 y tiene unos ingresos mensuales de entre 2500 y
3000 euros. En su tiempo libre, le encanta pasar tiempo con sus amigos
y familia y hacer ejercicio después del trabajo. Emma es muy activa en
los medios sociales como Facebook e Instagram, pero Pinterest es la
plataforma que mas le gusta porque esta muy interesada en la moda y
obtiene mucha inspiracion en ella. También le gusta comer buena
comida y salir con sus amigos una vez al mes.

Ventajas con las buyer personas

Las ventajas de crear personas en lugar de analizar los detalles del
publico objetivo son que:

e Tu buyer persona siempre esta en algun lugar del mundo digital
como Google, blogs, Facebook, Instagram, Twitter, etc.

e Siempre puedes ajustar los detalles relativos a los
comportamientos de tu buyer persona y probablemente tendras
que hacerlo a medida que empieces a conocer a tus clientes
potenciales cada vez mas.

e Puedes crear contenido que aluda a sus intereses y asi crear
relaciones y publicidad mas personalizada para tu negocio.

e Vuestras buyer personas os daran la oportunidad de desarrollar
vuestros productos/servicios y adaptarlos a vuestros clientes
ideales y a sus necesidades.

e Ante todo, ahorraras tiempo y dinero atrayendo al cliente
adecuado.
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Como puedes ver, una buyer persona es mucho mas detallada que una
audiencia, lo que constituye la mayor ventaja.
¢,Como creo publicos objetivos y buyer personas?

Empieza a analizar los datos que tienes en, por ejemplo, Google
Analytics o Facebook Analytics para encontrar tus grupos y personas
objetivo y lo que les caracteriza.

https://blog.hootsuite.com/facebook-analytics-insights-beginners-quide/

https://marketingplatform.google.com/about/analytics/

https://blog.hubspot.com/marketing/buyer-persona-research

Impacto positivo

Preparacion de los aprendientes: Piensa en el tipo de conversaciones que te hacen sentir
cémodo. ¢ Cual seria una buena forma de empezar una conversacion con un desconocido?

Tiempo 60 minutos

Actividad | Proposito: Crear una impresion positiva y establecer una relacion
para el
docente
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El docente indica al grupo que deben establecer una conversacion en
parejas.

En la conversacion, los participantes deben ser capaces de practicar la
escucha activa y tener curiosidad por la persona con la que estan
hablando.

Una forma eficaz de crear una impresion positiva es mostrar que sienten
curiosidad e interés por la persona con la que estan hablando, y una forma
de mostrar interés es hacer preguntas genuinas que tienen como objetivo
saber mas sobre la persona.

Escribe un apoyo sobre cémo empezar las preguntas que inviten a dar
respuestas narrativas:

¢,Como...?

¢ Qué...?

¢,Como...?

Cuéntame mas sobre...

En una conversacion de 5 minutos, los participantes deben intentar que el
interlocutor les hable de si mismos, de sus redes, de las oportunidades
gue ven y de los desafios que experimentan en el ambito de la creaciéon
de redes.

Para demostrar que estan escuchando, también necesitan preguntas de
seguimiento que se basen en lo que acaban de escuchar. Hay diferentes
tipos de preguntas para usar, como por ejemplo:

Preguntas de sondeo: se utilizan para aclarar la informacién y sacar
informacién de los participantes reacios. Ejemplo: "¢, Quién, exactamente,
gueria este informe?

Preguntas de embudo - usadas para averiguar mas detalles sobre un
punto especifico, a menudo requieren una mezcla de preguntas abiertas
y cerradas. Ejemplo: "¢Cuales son sus mayores desafios con este
cliente?" "De esos desafios, ¢ cual es el mayor desafio?" "¢ Por qué?

Teatralizar una conversacion corta con una de las personas del grupo,
para que el grupo pueda ver un ejemplo. Evaluar la conversacion con el

grupo.

Actividad
del
aprendiente

Comienza una conversacion con una persona

Utiliza preguntas interesantes para averiguar lo maximo posible sobre la
red de la persona, las oportunidades y los desafios que la persona siente
que tiene.

Piensa en tu lenguaje corporal

Cambiad los papeles

EvalGa usando la lista de comprobacion

Repite con una nueva persona.

Materiales
empleados

Lista de control después de la llamada:

¢, He escuchado activamente y con curiosidad?
¢, He hecho preguntas abiertas?

¢ Cuales?
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¢, He hecho alguna pregunta de seguimiento?
¢ Como estaba la persona cuando nos separamos?
¢ Qué aprendiste de la conversacion? -Sobre la persona, sobre su propia

técnica de conversacion.

Enlaces al
objetivo #

23 Networking Tips for Building Effective Relationships

otros...

Exencién de responsabilidad: Esta leccién contiene material original de
Cleverism.com, 23 consejos de redes de la autora Anastasia Belyh

Recuerda que el trabajo en red no se trata solo de ti.

El trabajo en red se hace principalmente para que podamos beneficiarnos
de él. Tendemos a centrarnos en lo que otros pueden hacer por nosotros,
mas que en lo que nosotros podemos hacer por ellos. Como resultado,
tenemos una tendencia a hablar mas sobre lo que necesitamos, lo que
gueremos y lo que esperamos. Preguntar sobre los deseos, necesidades,
expectativas y opiniones de las otras partes de repente parece una idea
secundaria.

Escucha. Piensa que las otras personas de tu red estan en ella por la
misma razén que td. Quieres que escuchen tus ideas y aportaciones. Por
lo tanto, también debes estar dispuesto a estar en el extremo receptor de
sus ideas y aportaciones.

Pregunta por sus pensamientos y opiniones. Tal vez necesiten algin
empujon para que se abran y compartan sus ideas, pensamientos y
opiniones. Su curiosidad serd un punto a su favor, porque significa que
son genuinos y auténticos en querer conectarse - y mantenerse
conectados - con ellos.

Difundiendo un mensaje

Preparacion del aprendiente: Reflexiona acera de como puedes difundir informacion
acerca de ti mismo y de tu idea ¢ Como se logra que la gente hable de ella?

Tiempo 60 minutos
Actividad | Pide al grupo que describa las diferentes maneras de divulgar tu
parael presentacion y tu idea, menciona, por ejemplo- a través de anuncios,
docente
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https://www.cleverism.com/23-networking-tips-for-building-effective-relationships/

sitios web, eventos fisicos, campafas y grupos en los medios de
comunicacion social, difundiendo rumores.
Da ejemplos. y rellena el formulario " maneras de difusion”

Actividad
del
aprendiente

En grupos de 4. Discutid las diferentes posibilidades de difundir vuestras
ideas para llegar a las partes interesadas y a los posibles asociados

Usa el diagrama de flujo

Basandonos en los resultados, deberias priorizar el canal que parece
tener el mayor impacto y la mayor cantidad de contras.

Materiales
empleados ["pros: |
|cons: ]
| pros: ]
/ | cons: l

Idea/product
[ pros: ]
g
\ | CcOons: |
| pros: |
|cons: |
[ pros: |
| cons: ]
Ideas/producto
Enlaces al
objetivo #
Otros...
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Actividad 1.6 Pon a prueba tus conocimientos y habilidades en este tema

Tiempo

30 minutos

Actividad para
el docente

La respuesta correcta esta resaltada

Actividad del
aprendiente

Algunas preguntas y respuestas multiples que abarcan los principales
temas de las actividades de este modulo:

1. ¢Cudl es la idea principal de entrevistarse en lugar de
presentarse?
a. Esmas facil mantener la concentracion cuando eres nuevo
y estas nervioso en un nuevo contexto o situacion. Es el
primer paso en la creacion de redes.
b. No hay ningun pensamiento especial detras, es solo otra
forma de presentarse.
2. ¢Cuales son los diferentes tipos de red?
a. Nuevas, Utiles y familiares.
b. Personal, operacional y estratégico.
c. Personal, relacionado con el trabajo y amigos.

3. ¢(Cual es la regla empirica que determina si alguien pertenece a
su red operativa?

a. O eres necesario para el trabajo o no lo eres.

b. Trabajas en la misma empresa

c. Estas en el mismo campo de especializacion

4. ¢Qué afirmacion no es un concepto erréneo y por lo tanto se
considera verdadera?

El trabajo en red es una pérdida de tiempo.

La gente o tiene un don natural para hacer contactos o no
Las relaciones deben formarse naturalmente

Las redes son egoistas

® oo oTp

Nuestros lazos fuertes son los mas valiosos
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f. Las ideas dentro de una red personal entre las mismas personas
con puntos de vista compartidos crean el riesgo de que una idea
potencialmente ganadora pueda quedar sin explotar.

Leccion 2. Superar los obstaculos y ganar més confianza. Analizar, fijar tu mente y aumentar tu
autoconciencia.

Actividad 2.1 Vision estratégica 1
Resultados de aprendizaje esperados:

1. lIdentificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de mi organizacién
realizando un andlisis estratégico basico.

Fortalezas y debilidades

Tiempo 60 minutos

Actividad El docente debe estar preparado y actualizado sobre lo que es un analisis
para el FODA (anexo 2) y presentar esta técnica disefiada para los procesos de
docente toma de decisiones que pueda ser utilizada como herramienta de

evaluacion. Comunmente conocida como SWOT.

Esta actividad consiste en aprender a conocer su organizacion/proyecto,

sus puntos fuertes y débiles.

Actividad | Haz tu propio DAFO dividiendo una hoja de papel en 4 campos. Preséntalo

del en un grupo. Comenta las conclusiones que saques de ella y discute como
aprendiente | puedes dar un paso hacia el cambio y/o la mejora. Analiza las necesidades
que veas.

Materiales | Papelesy boligrafos

empleados
Pizarra blanca o equivalente
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Enlaces al
objetivo # | https://youtu.be/IXXHqM6RzZQ

Actividad 2.2 Crear contactos
Resultados de aprendizaje esperados:

Practicar frases de contacto y lenguaje corporal

Preparar una " Conversacién de ascensor” o Elevator Pitch

Presentar qué beneficio puede aportar tu idea y tu vision a los demas

Decidir a quién contactar, dar el primer paso (Preguntas pagina 51 MI)

Inventar formas de expresar regularmente el aprecio de los demas por lo que han
hecho o estan haciendo.

ohwnpRE

Elevator pitch

Preparacion de los participantes: Piensa en cdmo te presentas normalmente, y qué te gustaria
transmitir sobre ti mismo.

Tiempo 60 minutos
Actividad

para el Describe la importancia de ser capaz de presentarse a ti mismo, tus
docente ideas y organizacion e iniciar una conversacion en un tiempo limitado.

A veces ese es todo el tiempo que obtienes mientras te relacionas,
conociendo gente nueva, como en un ascensor. Por eso llamamos a
este ejercicio "Elevator pitch".

Muestra un ejemplo de una conversacion de ascensor, preferiblemente
basada en ti mismo. El ejemplo de una introduccién corta deberia ser de
unos 45 segundos, centrAdndote en lo que crees que quieres que el
destinatario sepa.

Actividad | Prepara una breve introduccion individual en un papel. Utiliza partes de
del la presentacion anterior
aprendiente En pareja_s,_haced vue;tra intrqguccién de 45 segundos.
Dad y recibid la retroalimentacion.
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1. Puedes presentarte a una persona del grupo usando tu elevator
pitch.
2. Evaluadlo en conjunto:

e ;Cobmo te has sentido?

e (Qué aspectos fueron bien?

e Como has utilizado el lenguaje corporal? Abierto,
sonriente, a distancia, ¢te has mostrado tranquilo y
confiado?

e Como funcioné el modo de voz y la velocidad de
comunicacion?

e (Has comenzado la presentacioén con preguntas de
seguimiento y una conversacion?

e CoOmo puedes adaptar tu presentacion para que parezca
y suene espontanea?

Materiales | Lapiz, papel, ejemplo de elevator pitch
empleados
Enlace al
objetivo # | https://www.linkedin.com/business/learning/blog/productivity-tips/why-
you-should-have-a-personal-elevator-pitch-and-how-to-do-it
https://www.linkedin.com/pulse/how-write-elevator-pitch-step-by-step-
quide-elissa-bertot/
https://theinterviewguys.com/write-elevator-pitch/
Otros...

Actividad 2.3 Mentalidad

Resultados de aprendizaje esperados:

1. Mayor conciencia de la importancia de tu actitud mental

Mentalidad

Preparacion de los aprendientes: Mira la charla de Carol Dweck de TED EIl poder del
todavia (los subtitulos estan disponibles) The power of yet
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https://www.linkedin.com/business/learning/blog/productivity-tips/why-you-should-have-a-personal-elevator-pitch-and-how-to-do-it
https://www.linkedin.com/business/learning/blog/productivity-tips/why-you-should-have-a-personal-elevator-pitch-and-how-to-do-it
https://www.linkedin.com/pulse/how-write-elevator-pitch-step-by-step-guide-elissa-bertot/
https://www.linkedin.com/pulse/how-write-elevator-pitch-step-by-step-guide-elissa-bertot/
https://theinterviewguys.com/write-elevator-pitch/
https://youtu.be/J-swZaKN2Ic

aprendiente

Tiempo 120 minutos
Actividad Prepara una prueba para ver qué mentalidad tienes, la del crecimiento
para el o la de la fijeza.
docente Dirige una discusion basada en el video sobre la mentalidad
Pregunta - ¢Por qué queréis elogiaros a vosotros mismos? Selecciona
un esfuerzo en lugar de un resultado
Actividad | Haz una prueba para ver qué mentalidad tienes, de crecimiento o
del mentalidad fija.

Discusion basada en el video sobre la mentalidad
Respuesta - ¢, Por qué quieres elogiarte a ti mismo? Selecciona un
esfuerzo en lugar de un resultado.

Materiales | Hojas de papel y boligrafos.

empleados

Enlaces al | Test:

objetivo # | https://www.londonacademyofit.co.uk/blog/interactive-quiz-fixed-vs-
growth-mindset
Change your mindset, change the game | Dr. Alia Crum |
TEDxTraverseCity
https://www.youtube.com/watch?v=0tqg66zwa7q

Otros... https://youtu.be/-71zdXCMUGA

Actividad 2.4 Pon a pruebatus conocimientos y habilidades en este tema

aprendiente

Tiempo 10 minutos
Actividad
del Algunas respuestas y preguntas mdultiples que abarcan los principales

temas de las actividades de este médulo:
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1. ¢Qué hay de cierto en tener una mentalidad fija?
a. Abrazar los retos.
b. Ignora la retroalimentacion.
c. Acepta el criticismo.

2. ¢Qué hay de cierto en tener una mentalidad de crecimiento?
a. Los retos ayudan a crecer.

b. Abandonar facilmente.
c. Me mantengo en aquello que ya sé.

Leccién 3: Analizando nuestra red

Actividad 3.1.

Analizando

Resultados de aprendizaje esperados:

1. Mapea tus redes personales y operacionales
2. ldentifica tus redes estratégicas.
3. Averigua qué personas sueles utilizar para:
- saber lo que esta pasando
- obtener nuevas perspectivas
- obtener ayuda con el crecimiento (mentores)

Observa tu red

Tiempo 60 minutos

Actividad Da instrucciones sobre como completar el formulario presentado.

para el

docente En el formulario debes anotar diferentes personas u organizaciones de

la red que te rodea. Los circulos exteriores son para los contactos de tus
contactos. Sus contactos pueden ser tu contacto mas valioso. El
aprendiz debe escribirlos y en un grupo explicar quién esta dénde y por
gué. Deja que todos ellos discutan en el grupo cémo lo ven, qué nuevos
talentos puedes obtener desde otra perspectiva.
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Actividad
del
aprendiente

Completa la plantilla de forma individual-
Presenta tu red.

Deja que los demés den su punto de vista sobre cémo puedes usar tu
red.

Materiales
empleados

Tarjetas, boligrafos, temporizador en linea. Plantilla A

“Tu eres el que estas en el centro. ¢ Quiénes son los otros? Completad
los huecos con nombres de personas u organizaciones. El circulo
exterior es para que escribas las personas a las que crees que tienes
gue llegar con tu primer contacto.

‘You are the one in the middle. Who are the other? Fill in their name or organization. The outer circle is for you to fill in with whom you think that you
might reach through your first contact.

Enlaces al
objetivo #

https://hbr.org/2005/12/how-to-build-your-network

otros...
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Leccion 4: Campafias sociales

Actividad 4.1 Disefio de campafas en redes sociales

Resultados de aprendizaje esperados:

1. Identificar y seleccionar los canales mas efectivos para llegar a los medios digitales con
un mensaje. Crear un plan para probar la difusion a través de las redes sociales.

Preparacion de los aprendientes: recuperar las buyer personas creadas anteriormente

Estrategia de campanfa

Tiempo 90 minutos

Actividad 1. Hacer preguntas abiertas y escribir en una pizarra para reunir
para el los conocimientos del grupo sobre lo que son las redes sociales
docente

y para qué propdésitos se utilizan, en privado, en profesional,
para la educacion continua, el entretenimiento, para
mantenerse al dia, etc. Escribir lo que el grupo encuentre en
una carpeta mental o en una lista.

Indicar al grupo que se dividan en parejas y que piensen en qué redes
sociales utilizan las personas descritas en las buyer personas, y con
qué proposito utilizan los diferentes medios de comunicacion.

1.

El siguiente paso es reunir las experiencias y conocimientos de
todo el grupo en cuanto a cémo llegar y crear valor afiadido para
las personas a las que se quiere llegar. 2. Escribir lo que el
grupo propone en una lista

Ejemplos de estrategias:

Contenido generado por el usuario
Regalos
Hashtags (simple, claro, con valores)
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Concurso

Retos

Crear grupos con intereses similares

Compartir conocimientos e informacién

Volver a contar historias que crearan un interés y compromiso
Plantear preguntas y participar en los debates

3. Pide a la misma pareja que haga una lista de algunas estrategias
gue se le ocurran para usar, el proposito de la estrategia, las ventajas
y desventajas, quién puede ser responsable de su aplicacién, cualquier
ayuda o apoyo que necesite y un calendario.

Actividad del
aprendiente

Utiliza las buyer personas creadas en la actividad 4.
Define qué redes sociales usa la gente.

¢ Qué redes sociales utiliza la buyer persona?

¢, Con qué propdsito se utilizan las respectivas redes?

Elige algunas redes sociales y estrategias que creas que
pueden ser efectivas para llegar a este sujeto. 3. Completa la
tabla con la informacion sobre el medio y la estrategia que has
elegido. El propésito de la estrategia, las ventajas y
desventajas, quién debe / puede ser responsable de la
implementacién, qué ayuda puede necesitar y cuando debe /
puede ser implementada.

Estudia y analiza How to Create a Social Media Strategy in 8
Easy Steps (Free Template)

Enlace alternativo en castellano: https://viimanunez.com/como-
crear-una-estrategia-en-redes-sociales/

Crea un plan para el periodo de prueba de la aplicacion. Elige
si quieres usar varias estrategias al mismo tiempo o una a la
vez. Rellena el diagrama de flujo y utiliza S.m.a.r.t. para apoyar
tu plan.

Decide:

- Qué estrategia o estrategias deberias usar.

- Objetivo, ¢Qué esperas que genere la estrategia?

- Cuando y cémo debe ser evaluada.

- Qué estrategias quieres probar en el siguiente paso.
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Materiales Estrategia de Objetivo pros contras ¢ Quién? jayuda? ¢ Cuando?
: redes
necesarios sociales
new strategi
> time?
strategy? evaluation
time? [ :> continue
time?
strategy?
time? |:> .
) continue
evaluation |:>
compare :
stategy? —> p time?
time?
https://blog.hootsuite.com/how-to-create-a-social-media-marketing-
Enlaces al | plan/
objetivo #

https://philanthropynewsdigest.org/columns/the-sustainable-
nonprofit/5-mistakes-you-re-making-with-your-awareness-campaigns

https://brainzooming.com/6-social-media-metrics-you-should-be-
tracking/3879/

https://www.eventbrite.co.uk/blog/academy/essential-guide-social-
media-events/
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otros...

Actividad 4.2: Disefio de eventos y campafias sociales
Resultados de aprendizaje esperados:
1. Ser capaz de planificar y ejecutar una campafia social

Un evento
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Tiempo

120 minutos

Actividad
para el
docente

Presenta los eventos como una oportunidad para crear atencion,
expandir tu red y difundir tus ideas.

Comienza recopilando con el grupo ejemplos de diferentes tipos de
eventos que se pueden llevar a cabo con un presupuesto limitado. Puede
tratarse, por ejemplo, de mercadillos, conferencias, diferentes tipos de
actividades de hosteleria o similares. Pide a todos que individualmente
escriban todas las ideas de eventos que se les ocurran. Luego, se ponen
en parejas para comparar y llenar sus listas. El grupo entero finalmente
crea una lista comuan con todas las sugerencias de eventos.

En grupos de cuatro, los estudiantes pueden elegir crear un evento
basado en las necesidades y situacion de uno de los miembros del
grupo. El grupo utilizara entonces la herramienta de planificacion
(plantilla).

Actividad
del
aprendiente

Clasifica y selecciona un evento que se adapte a tu propdsito y
objetivos, en el que los miembros del grupo hayan acordado centrarse.
Explicad por qué habéis elegido el tipo de evento que habéis elegido.

Rellenad juntos un resumen del evento que debe contener lo siguiente:

- Nombre del evento

- Fecha de puesta en marcha

- Débnde y qué locales se necesitan

- Propésito y objetivos del evento, beneficio / recaudacion de
fondos / redes de contactos

- Formacion

- Necesidades, personal, habilidades, financiacion

El siguiente paso es rellenar la plantilla para la planificacion del evento.

Materiales
necesarios

Descripcion general

Nombre:

Fecha:

Localizacion:

Objetivo/proposito:
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Necesidades

1. Purpose and goal

Purpose:

Goal:

How do we know that we
have reached our goal3;

2. Cooperation
Other players in the field

that we can cooperate
with:

Target groups we reach:

3. Organization

Different areas of
responsibilities:

Note who is responsible
for wich area, and what it

4.C jcati

5.

This is how we
communicate within the
event group:

These are the channel we
use to communicate with
our target groups:

What are our most
important sources of
income and expences?:

How do we handle

6. Hosting

This is how we take care of
our volontaires:

‘What are the most

important key information

What security measures
are relevant for our
event?:

What are our primarily
logistic needs?:

‘Who can solve them?:

What | How | who | when

How do we make sure
that all staff involved gets
the necessary
information?

What are the unforeseen
events that we need to
be prepared for?

Who is responsible for
capturing all the
upcoming Highlights of
the event ?
(documentation)

How do we spread the
Highlights?:

Who is responsible for
spreading those
Highlights?:

means: budget surplus and for our staff and
deficits?: volontaires to know?:
7. Safety 8. Logistic 9. Activities 10. Implementation 11. share highligts 11. Evaluation

What can we keep on
doing the same way?

What should we stop
doing or improve?:

The Event Planning Cycle

Planning

Market research
e Written plan
» Finalise budget
Venue selection

Vendor selection

Secure sponsorship

~

0
2
B
=
©
c
T
Post-Event
 Event breakdown
Reconcile budgets \ o, /
Thank you to everyone feedback

{ o
involved 2
Share highlights & media
Survey
Analytics

» Wash-up meeting

Eventbrite

Promotion

Email PR
Social media
Partnerships Blog
Word of Mouth
Advertising
SEO

At-Event
Smooth entry
management

Deliver the planned
experience

Capture and share
highlights
Experience your own
event

Note what works and
what doesn't

www.eventbrite.co.uk

Discounts

Direct mail

Eventbrite

Enlaces
objetivo #

al

https://www.eventbrite.co.uk/blog/academy/event-plan-and-template-

ds00/
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Actividad 4.3

Pon a prueba tus conocimientos y habilidades en este tema

Tiempo

20 minutos

Actividad del
aprendiente

Algunas respuestas y preguntas multiples que abarcan los principales
temas de las actividades de este modulo:
1. Cuando se establece una campaia social es bueno fijar los
objetivos de S.M.A.R.T., ¢(Qué significa s.m.a.r.t.?
a) Formas inteligentes de gestionar una campana
b) Sostenible, métrico, asequible, realista y con ahorro de
tiempo.
c) Especificos, mensurables, alcanzables, relevantes y de
tiempo limitado
2. Decide el cambio que quieres hacer en tu vida. Utiliza el
método s.m.a.r.t. y concreta tu plan.

3. Haz un plan, mostrando las diferentes fases por las que tienes
que pasar al crear una campafia.

Anexo 1

Dar retroalimentacion:

Se busca y se solicita

Cronologia (¢, Es apropiado dar retroalimentacion aqui y ahora?)
Mensaje del “yo", (yo pienso que, yo lo percibo como)
Especifico y concreto

Debe ser posible para la persona cambiar/mejorar
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Assimilate

Change/Remain
Understand | ., o

Own choice

Dismiss

. Tell me more
Explain away ¥ | want to know...
~—' How did you
Yes, but... experience...?

Deny That could be true. but...
| am sorry, but...
Thats not how it was..You must understand
| did not say that...  that...
| do agree with you but at
the sametime...

Reject
—

I am not listening.
| You are wrong.

*Closed body

language”

Anexo 2

Un analisis FODA es una técnica utilizada para determinar y definir sus Fortalezas,
Debilidades, Oportunidades y Amenazas.
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Strengths Weaknesses
What do you do well? What could you improve?

What unique resources can you draw on? Where do you have fewer resources than others?
What do others see as your strengths? What are others likely to see as weaknesses?

Opportunities Threats
What opportunities are open to you? What threats could harm you?

What trends could you take advantage of? What is your competition doing?
How can you turn your strengths into opportunities? | What threats do your weaknesses expose to you?

/—\
FACTORES INTERNOS FACTORES EXTERNOS
DEBILIDADES AMENAZAS
Puntos débiles internos que restan Factores externos que dificultan el
para lograr los objetivos logro de las metas
| |
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Puntos fuertes internos que ayudan a Coyunturas externas que podrian
lograr los objetivos potenciar el logro de las metas
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Plantilla DAFO
Personal

Fortalezas Debilidades

e Cudles son mis virtudes? * :Tengo experiencia suficiente?

e :;Qué hago mejor gue los demds? e ;Cudles son mis defectos?

® Cudles son mis mejores habilidades? * :Qué caracteristicas me alejan de mis
* ;Qué actividad me apasiona mdas? objetivos?

* JEn qué puedo mejorar?

Oportunidades Amenazas

* Qué elementos externos pueden * ;Qué elementos externos pueden
ayudarme a conseguir mis objetivos? entorpecer mis objetivos?

e :De qué recursos dispongo? * :Qué hacen los demds que me pueda

* :Hay formacion disponible para mejorar afectar negativamente?

mis conocimientos?

Fortalezas
Este elemento aborda las cosas que tu y tu organizacién o proyecto hacen especialmente
bien.

Debilidades
¢, Qué te detiene a ti 0 a tu proyecto?

Oportunidades
Las oportunidades son factores externos atractivos que representan las razones por las
gue tu organizacién/proyecto tiene probabilidades de prosperar.

Amenazas

Todo lo que suponga un riesgo para tu organizacion/proyecto o su probabilidad de éxito o
crecimiento.



