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			PRÓLOGO

			Conozco a Antonio desde hace unos cuantos años, ahora no sabría decir cuántos. Siempre me gusta contar y quedarme con la primera impresión de la gente, e incluso muchas veces lo apunto para saber qué grado de intuición tengo y en cuánto me equivoco.  Con Antonio no me equivoqué, porque lo que ves y tratas es exactamente como es, auténtico. Su sonrisa, su ser cercano, su aspecto y personalidad campechana hace que siempre te sientas a gusto a su lado.

			Si estás cerca de él siempre hay algo que sorprende y que se aprende, además es un gran líder y nos enseña a los demás a crear e innovar con las tendencias de las redes, el networking, etc. 

			Yo desde luego me voy a comprar el libro que ahora tienes en tus manos, no sólo para mí, sino también para gente que quiero para regalar. Os puedo garantizar que Antonio ha escrito en estas páginas una de las herramientas clave para el desarrollo de nuestra trayectoria profesional, para cualquier ámbito y te dediques a lo que dediques. El Networking es un tema tan estratégico que siempre hay que aprender de los mejores; hoy de Antonio.

			Tengo una anécdota con él que me dejó con la boca abierta y os aseguro que no soy fácil de sorprender, ya que soy yo la que lo suelo hacer, y me dejó MUY impresionada. Antonio vino a la oficina para realizar mi primera entrevista en Periscope (hace un año y medio) y enseñarme las bondades y magnitudes de la herramienta de la cual yo tenía mis «dudas», pero él estaba tan seguro, que no vacilé en decirle que sí. Esto fue a las semanas de lanzarse, ya lo sabía todo. Y ahí estábamos los dos en mi oficina y en directo, él dirigiendo mi entrevista y yo de protagonista. Lo que más me impresionó de todo es que veías cómo se iba enganchando la gente en directo y en dos minutos teníamos a 500 personas viéndonos, haciendo preguntas, interviniendo en directo y nos lo pasamos genial. La verdad es que fue toda una lección y un éxito.

			Además de su profesionalidad en esta materia del networking, si a esto le añadimos su coherencia como profesional por las decisiones que ha ido tomando durante los años que le conozco, lo buena gente que es, y el compartir conocimiento, estos ingredientes hacen de una receta muy completa para leer; otra faceta que le chifla con la que ha combinado mucho el networking, la gastronomía.

			Yo desde luego a Antonio le posicionaría como uno de los 10 Top profesionales del Networking en España y es un lujo que comparta todo este conocimiento con el mundo. Y desde luego contaría con él para aprender, desarrollarme y contratarle para enseñar a mi equipo, por lo que recomendaré a todo el mundo este libro.

			Estoy segura de que va a ser todo un éxito.

			Felicidades, Antonio, por sacar tiempo de debajo de las piedras y plasmar toda una vida de experiencia en esta materia y compartirla con todos nosotros. Gracias por darme la oportunidad de escribir estas palabras ya que para mí es todo un honor estar aquí en estas páginas contigo.

			¡Gracias de verdad y de todo corazón!

			MARÍA GÓMEZ DEL POZUELO

			—CEO WOMENALIA

			La red profesional de la mujer donde ya somos una comunidad de 500.000 personas cambiando el mundo.

		

	
		
			PRÓLOGO

			En una época en la que confundimos el networking con la acumulación de amigos en las redes sociales, era necesario un libro escrito por alguien que lleva practicando el networking durante toda su vida profesional. 

			Conozco a Antonio desde hace más de quince años y siempre le recuerdo rodeado de gente, no sólo en todo tipo de eventos o conferencias, sino también en las redes sociales, y es que no puede entenderse un libro de networking que se ciña sólo al mundo físico. Precisamente, esa es una buena cualidad de un buen networker, saber cultivar su red de contactos independientemente del medio donde se encuentre y eso es algo que Antonio domina a la perfección y que transmite en su libro. Me consta que Antonio tiene miles de amigos en sus redes sociales, y aunque nunca le he preguntado, estoy seguro de que en su móvil guarda más de mil teléfonos de amigos, porque como me dijo una vez un amigo en común: «un contacto es alguien que te devuelve una llamada en menos de una hora». Lo demás es un amigo de Facebook, que para mí no tiene la misma validez…

			Mediante la utilización de ejemplos y la explicación de técnicas como «la lista infinita» o «el árbol mágico», Antonio nos guía por este libro destruyendo falsos mitos y haciéndonos comprender el complejo mundo de las relaciones personales aplicadas a los negocios y precisamente lo que me gusta de este libro es que no sólo te recomienda qué hacer, sino que también contiene ejemplos de todo lo contrario, qué no hacer para construir tu red de contactos con efectividad.

			No tienes entre las manos un simple libro, tienes el mapa del tesoro, y la recompensa si decides seguir sus consejos es, como afirma el propio Antonio, mejorar tu vida.

			Y es que ya lo decían en el mítico programa de televisión La bola de cristal: «Sólo no puedes, con amigos sí», y esa es la esencia misma del networking, establecer relaciones honestas y duraderas y huir del cortoplacismo que impera en la sociedad actual.

			Estoy seguro de que disfrutarás enormemente con la lectura del libro y con la aplicación de sus técnicas, así que, como supongo que estarás deseando ponerte manos a la obra, no me extiendo más y te dejo en buenas manos.

			Ah, y si en un futuro coincidimos en persona espero que podamos charlar sobre este libro, porque ya tendremos algo en común, una de las técnicas básicas que Antonio recomienda para comenzar una relación de networking. [image: emoticono.tif]

			ISMAEL EL-QUDSI

			—CEO DE INTERNETREPÚBLICA. 

			Agencia especializada en Social Media, SEO y marketing online.
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			INTRODUCCIÓN

			
			Al empezar este libro, quizás te preguntes: ¿Qué hay aquí para mí? ¿Qué me van a aportar estas páginas? 

			Pues bien, te haré una introducción, a mi entender necesaria para comprender los contenidos que abordaremos más adelante. Pero ante todo, te mencionaré los tres principales beneficios de la lectura de este texto, carente de relleno alguno, y rebosante, por el contrario, de explicaciones eminentemente prácticas, argumentos y ejemplos. 

			He aquí esos tres beneficios: 
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			No va a ser lo único. De hecho, en este libro comprobarás cómo las relaciones personales pueden definir tu futuro y ser determinantes para tu éxito personal y profesional, tanto si eres un empleado por cuenta ajena, de forma independiente o un empresario. Te lo demostraré con muchos ejemplos, y no solo eso, sino que te enseñaré los métodos para transformar tu vida y situarte para siempre en el camino a los resultados. Para ello, no solo te iré contando muchos casos prácticos vividos en primera persona, sino también otros, protagonizados por clientes y alumnos durante los 28 años que llevo dedicándome a esta profesión.

			Por supuesto, los enfoques de empleo por cuenta propia o por cuenta ajena tienen necesidades diferentes, y por ello trataremos todo de tal forma que -te dediques a lo que te dediques-, te sea útil para convertirte en una persona de éxito gracias a desarrollar eficazmente tus relaciones. La mayoría de las personas trabajan para otro, son empleados, pero muchos de sus éxitos o fracasos estarán marcados por cómo hayan gestionado sus relaciones personales y profesionales. Te lo aseguro:  te sentirás reflejado en muchas de las situaciones que abordaremos y te percatarás de errores cometidos en el pasado y que podrías haber resuelto de forma mucho más eficiente de haber leído antes este libro.

			El mundo siempre se ha basado en la interacción con otras personas, pero según marcan las tendencias, las relaciones personales serán uno de los factores determinantes para hacer negocios, desarrollarnos profesional o personalmente y conseguir un empleo, y más cuando las estadísticas dicen que el 80 % de las ofertas de trabajo no llegan a salir al mercado, sino que se cubren con las recomendaciones de amigos o conocidos. Yo mismo he recomendado en muchas ocasiones a conocidos para un puesto de trabajo de un amigo que me preguntó si conocía a alguien con ese perfil, y en otras ocasiones he contratado a personas recomendadas por amigos o conocidos con quienes me relaciono… y todo ello sin poner una oferta formal en ningún sitio.

			¿Cuántas veces hemos dicho aquello de… «Vaya suerte que tiene Fulano de encontrar trabajo en dos semanas, claro como conoce a Mengano que le ha recomendado»? O lo de… «Vaya suerte que tiene Zutano, no me extraña que consiga tantos clientes, es que conoce a todo el mundo», o «Qué suerte la de Merengano que no para de hacer negocios, pero claro, es que con tanta gente que conoce no me extraña que le lluevan». Pues si aplicas lo que vas a leer en este libro, podrás ser tú el protagonista de frases como esas.

			Igual ocurre cuando en nuestros negocios o profesiones queremos conseguir nuevos clientes, socios, proveedores o empresas con las cuales alcanzar sinergias. Y si eres freelance o profesional independiente, esto es tu día a día. En todos esos casos, por muy diferentes que puedan parecer en este momento, ocurre lo mismo y se solucionan de la misma forma.

			Y si eso lo llevamos a los contactos profesionales, no es lo mismo hacer una llamada en frío a quien no nos conoce de nada, que hacerlo de parte de un amigo o contacto común, o que esa persona envíe un email presentándonos y asegurando que somos de total confianza. ¿Verdad que no es lo mismo ni tendremos la misma eficacia?

			Obviamente, si eres emprendedor pasa exactamente igual, pues para poner un proyecto en marcha, los contactos son esenciales desde el minuto uno.  Necesitarás socios, empleados, proveedores y muy probablemente inversores, y eso supone requerir contactos, tanto directos como indirectos, es decir, recomendaciones de estos para todos esos conceptos.  

			Si lo trasladamos a nivel personal, se repite igualmente, pues ¿Quién no ha necesitado un fontanero, un carpintero, electricista o albañil de confianza para unas reformas en casa? ¿Y una persona para cuidar a los niños mientras salimos al cine o a cenar? ¿Y alguien que ayude en casa a limpiar o planchar? ¿Y quién no ha buscado un vendedor de seguros barato de una compañía capaz de responder si surge un siniestro? ¿Y quién no ha necesitado comprar un electrodoméstico y que alguien le recomendara dónde hacerlo con garantías? 

			¿Y a quien le hemos hecho esas preguntas? Pues, lógicamente, a nuestros familiares y amigos, a los vecinos con quienes más confianza tenemos, o incluso a nuestros compañeros de trabajo, jefes o empleados.

			¿Te suenan estas situaciones? ¿Verdad que sí? Normal, todos pasamos por la mayoría de ellas, tarde o temprano, y en casi todos los casos, más de una vez. Y, como puedes ver, casi todas encuentran soluciones a través de las personas que conocemos o de sus relaciones. Y a mayor número de relaciones, mayores posibilidades de resolverlas mejor, de forma mucho más eficaz, en menos tiempo y con menos costes.

			¿Estás viendo las ventajas? Pues de eso te voy a hablar en este libro, de relaciones personales y profesionales para que tu vida mejore en muchos aspectos. Te enseñaré paso a paso cómo hacer todo eso de forma eficiente, examinaremos los diferentes aspectos capaces de incrementar la calidad de tus relaciones, para que te aporten beneficios y la garantía de apoyarte cuando lo necesites. Adicionalmente, te enseñaré cómo conseguir que tanto esas personas ya conocidas como las que vas a ir conociendo gracias a lo aquí aprendido, tengan una mejor opinión de ti, mucho más positiva, te aprecien más y te conozcan mejor.

			Si sigues aplicando las técnicas del siglo XIX, perderás mucho tiempo, dinero y sobre todo, ese esfuerzo infructuoso te causará un cansancio emocional increíble.

			En esta situación, el reforzar la marca de tu empresa y tu propia marca personal aumentará tus posibilidades de éxito, pero la cantidad y calidad de tus contactos, y el grado de compenetración y confianza con ellos, serán factores claves para sacar la cabeza entre esos miles de competidores y conseguir los clientes que necesitas.

			Esta situación que ahora nos parece como algo novedoso, ya lo preveía el sociólogo y empresario norteamericano John Naisbitt (en.wikipedia.org/wiki/John_Naisbitt) en su famoso libro Megatrends, publicado en 1982, del cual se han vendido más de nueve millones de ejemplares en 58 países. Este libro fue el fruto de más de diez años de investigación, y Naisbitt predijo en él macrotendencias a nivel mundial que ocurrirían en las próximas décadas, cumplidas con exactitud 35 años después. 

			En su macrotendencia número 7, este autor hablaba del paso de las jerarquías a las redes, y aseguraba:

			«Las redes de trabajo son realmente consecuencia de otros cambios: la entrada a la época de la información, el surgimiento de la democracia participativa y la creciente flexibilidad de los computadores. Estos cambios están volteando la vieja estructura vertical del poder y están generando una nueva forma organizativa: las redes de trabajo».

			Como ves, esto no es nada nuevo, ya hubo hace 30 años quien comprendió cómo esa nueva forma de organización a través de redes de personas o de empresas se instalaría en la sociedad, y quienes lo leyeron, pudieron prepararse para ello. 

			Tengo una noticia, en esta ocasión no precisamente buena: nadie te traerá esas relaciones a casa, tendrás que salir a crearlas, buscarlas y trabajarlas para conseguir nexos de unión contigo, y cuanto más tiempo las trabajes, mejores resultados obtendrás. Si lo haces como forma natural de vida, la tuya dará un vuelco completo.

			Como te he dado una mala noticia, te daré ahora una buena: ese esfuerzo merecerá la pena; te puedo garantizar que sí. Lo que vas a obtener a cambio merecerá mucho la pena, para ti, para tu familia, para tu empleo, para tus hijos, padres, para tus proyectos, tus aspiraciones profesionales y tus sueños. Y una vez que lo aprendas, ya no podrás volver atrás, lo vas a ir disfrutando a medida que avanzas y disfrutarás sus beneficios mientras recorres el camino, sin tener que esperar al final. ¿Te vienes conmigo a este viaje? Genial, cuento contigo, vamos adelante.
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			OBJETIVOS DEL LIBRO 

			Si has llegado hasta esta página, después de todo lo que te he contado, entiendo que has decidido ponerte en marcha y estás dispuesto a hacer el esfuerzo, así que bienvenido a esta aventura, espero que el viaje te sea interesante. Pondré todo de mi parte para que también sea divertido y cuando lo termines, además de decir «ha merecido la pena», haya aportado algo de valor a tu vida, ya sea en aspectos personales, profesionales o en ambos. Por ello, este libro va dedicado a ti, solo a ti, y por eso te voy a hablar directamente, sin ambages ni rodeos y te voy a llevar de la mano paso a paso.

			A mí personalmente el networking me cambió la vida, pues yo era una persona muy tímida e introvertida, y me ayudó a entender que las relaciones con otras personas no eran perjudiciales, y que interactuar con otros, tanto hombres como mujeres, no tenía por qué suponer sentirme mal. 

			Voy a ir contándote experiencias, técnicas y consejos capaces de ayudarte a comprender el concepto de networking como yo lo entiendo; sugerencias útiles, sencillas de aplicar y de interiorizar, que supongan un cambio definitivo y en poco tiempo las hagas tuyas y las apliques como si siempre lo hubieras hecho.

			
			El número de habilidades que un ser humano puede desarrollar es infinito, solo dependerá del interés que tenga en hacerlo.

			

				Empecemos por los conceptos básicos, y el primero es doble. Por un lado, relacionado con algo que nos han dicho en más de una ocasión a lo largo de nuestra vida: «chico, ¡qué rarito eres!». 

			Pues sí, todos somos raritos, somos singulares, diferentes..., y aunque la mayoría lo oculta o disimula, pues socialmente nos han enseñado que lo mejor es no destacar porque es preferible y más eficaz ser uno del montón, como la media (es decir, ser mediocres). La noticia es que el rarito no eres tú solo, sino todos, el 100 % de la población poseemos nuestras rarezas, singularidades y excentricidades.

			El segundo concepto: es que todos en medio de esa diversidad de singularidades, somos muy buenos en algunas cosas y podemos enseñar a los demás de ciertas materias, experiencias o actividades en las cuales destacamos, ya sea por lo que hemos estudiado, vivido o experimentado a lo largo de los años, o porque nacimos directamente con las capacidades y el talento para ello y las hemos desarrollado con el paso del tiempo. 

			Por ello, eso que tú y yo sentimos, lo siente el 100 % de la población en mayor o menor medida; unos lo han acallado con los años y casi ni siquiera son conscientes de ello, pero el resto, lo hagamos público o no, también lo sentimos. 

			Por ello, si lo analizamos desde el ángulo inverso, descubriremos que todas aquellas personas que conocemos son expertos o tienen un talento especial para algún aspecto de la vida, y por tanto, si ponemos el tiempo y el interés suficiente aprenderemos de ellas algo que nosotros no sabemos, o al menos no dominamos como ellos. Este es un concepto que no falla, solo es cuestión, como digo, de dedicarle el tiempo y el interés suficiente para descubrirlo.

			Lo verdaderamente mágico de ello es que cada uno de nosotros tenemos no solo una, sino varias y diferentes habilidades o conocimientos en los cuales somos muy buenos y tenemos mucho que aportar a los demás, y por tanto, es esencial interiorizar que los demás las tienen también, diferentes a las nuestras, pero las tienen. El reto es descubrir en cada persona alguna de esas capacidades que los hace diferente y singular y nos puedan aportar valor o simplemente atraernos por algún motivo.

			Para resumir la esencia del concepto, está la frase de Ralph Waldo Emerson: «Todo hombre que conozco es superior a mí en algún sentido. En ese sentido, aprendo de él». 

			Dicho todo esto, te aviso que mi objetivo principal a partir de ahora es conseguir enamorarte de esta forma de entender las relaciones humanas, y que tu cerebro lo interiorice de tal forma que el networking empiece a formar parte de ti para siempre. En resumen, quiero contagiarte de este arte que tanto me apasiona y que tanto me ha aportado en mi vida personal y profesional, y el cual constituye un factor clave para todas las personas de éxito.

			Para lograrlo, te explicaré cada uno de los puntos de la forma más sencilla de la que sea capaz, con el lenguaje más claro posible, y basado en mis experiencias personales, en los libros estudiados y conferencias recibidas, o en los cursos que he impartido a lo largo de los años y las entrevistas que he realizado a múltiples profesionales o empresarios.

			Si esperabas que este libro estuviera lleno de resúmenes de técnicas, te adelanto que el networking no es una técnica, es una filosofía, una forma de ver el mundo y la vida, y aunque te propondré algunos ejercicios y te facilitaré capítulos con ciertas técnicas, si no interiorizas esta filosofía, difícilmente te funcionará a largo plazo. Por el contrario, si lo haces, obtendrás en poco tiempo muchas mejoras a todos los niveles de tu vida.

			¿Listo para empezar? Yo sí, ya me estoy remangando para meternos en materia. Así que manos a la obra.

			DEFINICIÓN DE NETWORKING

			Empecemos por definir el networking. ¿Buscamos en internet? Ya te adelanto que, si lo haces, encontrarás miles de definiciones, en según la persona que la haya escrito y el país en el cual resida, pero no encontrarás una acepción oficial, pues la palabra todavía no la acepta la Real Academia Española. Como sabes, es un anglicismo coloquial que aún no ha calado suficiente en la sociedad española. Tampoco disponemos de una palabra en castellano que pueda ser la traducción exacta. Estoy convencido de que antes o después acabará siendo aceptada, pero para eso deberá pasar algún tiempo todavía.

			Por ello, te dejaré mi definición, la que enseño en los cursos y vídeos desde hace casi veinte años, y que creo engloba los conceptos del networking.

			
			Networking: «Es el arte de crear, mantener y expandir nuestras redes de contactos, generando relaciones de confianza».

			

				Analicemos los componentes de esta definición.

			Arte

			Para empezar, habla de que el networking es un arte, pero ¿cómo define la RAE la palabra «arte»? Pues aquí os dejo la definición exacta:

			1.amb. Virtud, disposición y habilidad para hacer algo.

			2.amb. Manifestación de la actividad humana mediante la cual se expresa una visión personal y desinteresada que interpreta lo real o imaginado con recursos plásticos, lingüísticos o sonoros.

			3.amb. Conjunto de preceptos y reglas necesarios para hacer bien algo.

			4.amb. Maña, astucia.

			Por eso, ciertamente, el networking es un arte, en el sentido de una «habilidad para hacer algo», sino también como un «conjunto de preceptos y reglas necesarios para hacer bien algo» o «maña», es decir, una destreza o habilidad, por lo cual, no es imprescindible nacer con ella, se puede aprender o desarrollar, y eso es lo que vamos a hacer en este libro.

			REDES DE CONTACTOS

			Luego aborda un concepto que todos comprendemos y poseemos en mayor o menor medida, las redes de contactos, esas relaciones con las personas que conocemos o hemos conocido a lo largo de nuestra vida. Pues esos círculos de relaciones, los cuales ya veremos cómo trabajar paso a paso, se pueden crear intencionadamente o por la propia inercia de la vida, y el networking trata de cómo hacerlo de forma consciente y organizada y en función de determinados objetivos, por tanto, ayuda no solo a crear sino a mantener las relaciones a lo largo del tiempo. Y por supuesto, a expandirlas del modo más útil, ya sea por intereses personales, por la propia diversión y disfrute del arte de la relación, por sus beneficios, o por objetivos puramente profesionales.

			GENERANDO RELACIONES DE CONFIANZA

			Y por último, la frase incluye unas palabras que constituyen la esencia del verdadero networking: «generación de relaciones de confianza». Relacionarnos con personas es como ir construyendo un edificio, ponemos ladrillo sobre ladrillo para el primer muro, y después de colocar docenas de esos ladrillos nos sentimos satisfechos porque finalmente tenemos una pared, pero todo nuestro esfuerzo e ilusión pueden venirse abajo en un solo instante. Si no ponemos algo que vaya uniendo esos ladrillos, cualquiera podrá empujarlos con un solo dedo y derribar la pared completa sin apenas trabajo. 

			El elemento de unión de los ladrillos es evidentemente el cemento y en nuestro caso, ese cemento que irá uniendo los ladrillos de nuestras relaciones y dando consistencia y fortaleza al edifico de nuestro networking se llama «relaciones de confianza», es decir, conocer a las personas, aportarles valor y demostrarles que nos interesan.

			[image: interiores_0000s_0002_muro.tif]

			Así que te repito nuevamente la definición porque me voy a basar en ella para explicar las bases del networking. 

			
			«Networking es el arte de crear, mantener y expandir nuestras redes de contactos, generando relaciones de confianza».

			

				El networking como tal, en sus conceptos más básicos y esenciales, se lleva haciendo desde el propio origen del ser humano, somos seres sociales y, por tanto, nos hemos estado relacionando para todo tipo de actividades o facetas de nuestra vida, y lo seguiremos haciendo hasta nuestra desaparición como especie. Otra cosa muy diferente es hacerlo de forma organizada y consciente, con una estrategia basada en una filosofía de fondo, así como con un plan de acción concreto y con objetivos. Ese es el verdadero tema de este libro y la clave que da sentido al verdadero networking. 

			Como has podido comprobar, te reitero en estas primeras páginas el mensaje de que el networking te apasionará, te ayudará en muchos aspectos de tu vida tanto como me ha ayudado en la mía, etc., pero seguramente en estos momentos en tu mente sobrevuelan algunas preguntas que ya te has hecho antes, sobre todo a la hora de decidir si comprar este libro:

			
			¿Qué beneficios puede darme el networking?

			

			
				¿En qué me puede ayudar a mí este tema?

			

			
				¿No será esto otra «americanada» sin ninguna base?

			

			
				¿Es algo profesional o solo una moda más que pasará pronto?

			

				Lo comprendo perfectamente. Yo me hago esas mismas preguntas cada vez que me planteo aprender algo nuevo, pues nuestro tiempo es limitado y hemos de pensar en los posibles beneficios a la hora de decidir cómo invertir esas horas que nos llevará leer o aprender tal o cual cosa, y si merece la pena hacerlo.

			Pues bien, aquí tienes algunos datos objetivos, fruto de diferentes estudios:

			Según se han hecho eco del mismo muchas páginas de internet incluida la del diario Expansión de México: 

			[image: 141368.jpg]Las empresas que utilizan el networking pueden aumentar sus ventas un 41 %, mejorar el proceso de negocios un 55 % y reducir los costos operativos hasta un 24 %, según datos la empresa dedicada a la consultoría especializada para redes de Pymes, Angelike.

			[image: 141368.jpg]Según la web Mujeresdeempresa.com, las ventajas del networking profesional son éstas:

			1.Encontrar un puesto de trabajo o aumentar las posibilidades de promoción.

			2.Desarrollar habilidades de liderazgo.

			3.Aumentar la confianza en uno mismo.

			4.Conocimiento a través del boca a boca.

			5.Beneficios financieros y de tiempo.

			6.Conocer nuevos amigos y personas significativas.

			7.Descubrir oportunidades.

			Como ves, los beneficios son suficientemente amplios como para dejar claro que merece la pena. 

			EL NETWORKING MEJORARÁ TU VIDA

			Ahora viene un punto que muy probablemente despertará tus dudas y te sonará a marketing barato, a palabrería de vendedor de crecepelo del oeste americano, pero te aseguro que el networking ayudará a mejorar tu vida en muchos aspectos.

			Todos esos puntos, o los he experimentado en carne propia o he visto cómo los vivían amigos y clientes. Ten muy en cuenta esto que digo: no los he leído en ningún manual, los he vivido personalmente o visto muy de cerca a lo largo de los últimos 28 años, unos en mayor medida que otros, pero todos con conocimiento y vivencia personal.

			¿Y cuáles son estos aspectos de tu vida que mejorarán gracias al networking? Pues todos estos:

			[image: interiores_0002s_0004_felicidad.tif]

			SERÁS MÁS FELIZ Y DISFRUTARÁS MÁS DE LA VIDA 

			Los seres humanos somos, como ya te decía anteriormente, sociales por naturaleza y por tanto necesitamos relacionarnos, y por ello, si mejoramos en este aspecto evidentemente mejorará nuestra vida, y nos sentiremos más realizados y felices. Esto es difícil de medir y suena muy grandilocuente, pero cuando empieces a interiorizar toda la filosofía implícita en el networking, descubrirás que es completamente cierto.

			En mi experiencia, gracias a esta disciplina tengo otro concepto de la vida. Yo era, como ya te he contado anteriormente, una persona tímida e introvertida hasta extremos inimaginables, y aunque a mí me costó varios años conseguirlo, al carecer de guía o manual para acelerar este proceso, hoy me apasiona relacionarme, lo disfruto a diario y lo practico allá donde voy como una forma de vida, eso sí, mucho más feliz.

			¿Y en qué medida soy más feliz? Pues tengo muchos amigos que he ido descubriendo practicando estos hábitos que trato de enseñarte, mis relaciones abarcan muchos tipos de personas de diferentes profesiones, edades, nacionalidades, razas, sexos o intereses, y eso me permite tener conversaciones de todo tipo y aprender y reírme con enfoques que nunca me hubiera imaginado me pudieran interesar. Y por supuesto, accediendo a otros grupos de personas que no hubiera conocido jamás.

			Por ponerte un ejemplo, a Julia Vega y Teresa González, integrantes del equipo de los eventos que organizamos, las conocí a través del networking. Primero conocí a Teresa y ella me presentó a Julia, y hoy somos un grupo con una relación profesional en la que ellas aportan muchísimo valor. De ellas he aprendido mucho de diferentes aspectos de la vida porque son grandes profesionales y a quienes estoy muy agradecido, y paralelamente nos juntamos para charlar o comer de vez en cuando y pasamos momentos de risas que difícilmente podría explicaros en este libro. Eso enriquece mi vida y lo agradezco. 

			SOLUCIONARÁS MUCHOS PROBLEMAS IMPORTANTES Y A VECES GRAVES Y URGENTES DE FORMA MUCHO MÁS RÁPIDA

			Todos hemos tenido a lo largo de nuestra vida personal o profesional situaciones que han llegado de forma sorprendente, y han implicado tomar decisiones importantes para las cuales no teníamos experiencia o referencia anterior. En mi caso, haber podido acudir a amigos o contactos de confianza para confrontar si ellos habían pasado por algo similar o si conocían a alguien que lo hubiera hecho, me ha ayudado a acceder a información clave y consejos importantes y disponer de parámetros e información con los que tomar una decisión menos arriesgada, sin pérdidas innecesarias de tiempo y dinero, ni quebraderos de cabeza.

			MEJORARÁS TU EMPLEO ACTUAL

			Si dispones de redes de contactos vivas, de confianza y bien diversificadas, accederás a información que no tendrán tus compañeros y eso te permitirá desarrollar tu trabajo por cuenta ajena de forma mucho más eficaz, lo cual en la mayoría de los casos será detectado por tus superiores y muy probablemente te ayudará a mejorar en tu empleo, o se traducirá en un ascenso; mejores condiciones económicas; mejoras del propio puesto como tal; o mayor valoración de tu carrera profesional, entre otras ventajas.

			¿Y por qué? Pues debido a los logros que consigas gracias a tus relaciones: más clientes y de mayor calidad, tanto en rentabilidad como en oportunidades de crecimiento; mejor información del mercado y la competencia; mejoras en relaciones con proveedores o incluso poder sustituirlos por otros más avanzados; atraer talento a la compañía; etc.

			Yo mismo lo he aplicado con algunos de mis empleados que aportaron valor de alguna forma, y eso se lo recompensé con mejores condiciones laborales tanto en renovaciones de contrato, como en sueldo, mayores responsabilidades en puestos superiores o flexibilidad en su jornada.

			PODRÁS ACCEDER A MÁS OFERTAS DE EMPLEO Y EN MEJORES CONDICIONES

			[image: interiores_0001s_0003_contratada.tif]

			Gracias a esos contactos que irás trabajando durante años, podrás enterarte de ofertas de empleo de esas que nunca llegan a salir al mercado, y podrás disponer de esa información en muchos casos antes que quienes siguen buscando en los canales tradicionales: ofertas en diarios, páginas web, ETT, portales de empleo, etc.

			Y no solo eso, sino que además dispondrás de recomendaciones que te apoyen para lograr ese puesto. Si construyes esas relaciones de confianza, estarán encantados de hacerlo, y si no lo hacen directamente, siempre podrás pedírselo en base a esa confianza que te has ido ganando a lo largo de los años.

			Yo personalmente he contribuido en varias ocasiones a conectar a personas que conocía con un conocido que buscaba un perfil como el suyo y a quien finamente contrató. 

			NUEVOS CLIENTES

			Cuanto más diversa sea tu red de contactos (te explicaré cómo conseguir tal diversificación), más potenciales clientes aparecerán en tu radar y más ideas de cómo darles servicios irán surgiendo.

			El razonamiento es muy sencillo: cuando tú creas y sostienes una base cada vez más amplia de contactos y la mantienes viva durante años, te interesas por ellos y se lo demuestras, descubres sus mejores cualidades y aprendes de su valor diferencial, construyes finalmente una relación de confianza mutua a lo largo del tiempo.

			En esa situación, si un día tú decides buscar nuevos clientes entre ellos, es fácil encontrar candidatos, primero porque sabes a qué se dedican, segundo, porque conoces quiénes encajan en el tipo de cliente que buscas y por último, ellos están receptivos a escucharte pues confían en ti y en que no les venderás humo sino algo que merece la pena al menos escuchar. Y en ese punto de escucha receptiva es mucho más fácil vender porque se fían de ti.

			NUEVAS OPORTUNIDADES

			Al estar en continuo contacto con personas de diferentes tipos o sectores, accederás por un lado a mucha información útil, sino que en unos casos te enterarás de movimientos de empresas y profesionales antes que nadie, te los contarán gracias a esa confianza; en otros casos esa información abrirá tu mente para generar ideas de negocio innovadoras antes de que el propio mercado las detecte, y, por otro lado, estarás en contacto con personas conectadas contigo directa o indirectamente, posibles socios en proyectos que no hubieras llegado a conocer de ninguna otra forma. 

			A la mayoría de quienes han sido mis socios, colaboradores, partners, proveedores o clientes en las dos últimas décadas los he conocido gracias a mantenerme activo y enfocado en todos estos hábitos, es decir, han surgido de entre quienes fueron, por ejemplo:

			[image: 141368.jpg]Alumnos en un curso de networking que yo impartía. Como el caso de José Manuel Ramos, quien pasó de ser alumno a tener una relación más personal, que derivó en ser parte del equipo de nuestros eventos y finalmente socio en un par de proyectos. Además, hoy es un amigo a quien aprecio personal y profesionalmente, y que paralelamente me referenció a otros contactos, algunos de los cuales finalmente se convirtieron en clientes de mis servicios profesionales de Networking.

			[image: 141368.jpg]Asistentes a un evento al cual yo también asistí, como Estibaliz Bayón, que trabajaba en una agencia, y quien conocí gracias a un amigo, Dioni Nespral, y con quien entablé una relación personal y profesional muy interesante, y formó parte de nuestro equipo de organización de eventos.

			[image: 141368.jpg]Personas que acompañaban a una persona a la que yo invité a una reunión de negocios (en este apartado se me han dado varios casos).

			[image: 141368.jpg]Alumnos de algunas de las escuelas de negocios o másteres en los que doy o he dado clase y con las cuales he desarrollado una interesante relación que ha desembocado en varias relaciones profesionales.

			[image: 141368.jpg]Amigos de un amigo, como el caso de Ricardo Llera, con quienes he desarrollado alianzas profesionales muy interesantes y de quienes he aprendido mucho y sigo haciéndolo, por sus experiencias profesionales muy diferentes a las mías.

			[image: 141368.jpg]Ponentes en un evento al que me invitaron para hablar de una de mis especialidades, el Social Media, y que acabó siendo cliente nuestro y patrocinador de un proyecto.

			Contactos que conocí en esas circunstancias y con los cuales en la mayoría de los casos me reuní para encontrar sinergias, conocerles mejor, aprender de cosas a las que ellos se dedican y finalmente encontrar posibles escenarios que recorrer juntos, tanto ejecutando acciones concretas como accediendo a empresas o clientes cuya existencia yo desconocía. Y en casi todos los casos, haciendo una amistad importante, que añade un valor mucho mayor a todo ello.

			MEJOR SALUD

			Este es uno de los puntos que más escepticismo despierta respecto a los beneficios del networking. Sin embargo, os lo voy a contar con dos ejemplos fundamentados en hechos, para que no sean solo mis palabras sino datos reales.

			El primero es un estudio que hicieron las enfermeras de la Escuela de Medicina de Harvard, y en el cual concluyeron que cuantas más amistades tengamos, más se reducirán las posibilidades de desarrollar enfermedades psicofisiológicas. Los resultados fueron tan abrumadores que los investigadores han comparado el daño de no tener verdaderas amistades con el de fumar o tener sobrepeso, de lo cual casi se podría resumir que tener buenos amigos debería estar recetado por prescripción médica.

			El segundo voy a contártelo desde un punto de vista mucho más personal. A lo largo de nuestra vida todos sufrimos diferentes momentos en los que la salud propia o de nuestros seres más queridos se deteriora, y en esos momentos, en muchas ocasiones verdaderamente críticos, necesitamos con bastante urgencia soluciones profesionales. Si creamos y mantenemos unas buenas redes de relaciones, dispondremos de los contactos apropiados que nos permitan acceder a los profesionales más acreditados, que nos asesoren o nos pongan en contacto con ellos. Solucionarlo y hacerlo de forma rápida evita males mayores y que nuestra salud empeore por la incertidumbre de no saber cómo resolverlo.

			Este punto lo he vivido hace pocos años y pude encontrar las soluciones correctas y de forma muy rápida gracias a la colaboración de una persona que conocía.

			El diagnóstico inesperado de una grave enfermedad de mi madre, nos produjo un impacto tremendo a toda la familia, tanto por lo imprevisto como por la gravedad del mismo.

			Ante ello decidí buscar una segunda opinión y alguien de total confianza, pero me di cuenta de que no conocía a ningún médico en esa especialidad a quien pedir ayuda, y en ese punto fue cuando recordé a Julio Mayol, un médico de reconocido prestigio y gran profesional. Contacté con él y en seguida me canalizó una solución hacia otro profesional. No contaré toda la historia, pero esa recomendación fue tremendamente útil tanto en el desarrollo de la curación, la cirugía de mi madre, como en los consejos recibidos. Mi madre pudo curarse de forma mucho más eficaz, y evitamos los enormes costes de algunos tratamientos innecesarios que le trataban de imponer otros profesionales.

			¿Y quién era y de qué conocía a Julio Mayol? Pues además de un reputadísimo médico que habréis visto en muchos programas de televisión, es Director Médico del Hospital Clínico San Carlos así como miembro del consejo de expertos del Observatorio del Cáncer de la Asociación Española Contra el Cáncer, era una de las personas organizadoras de un evento que se llamó TEDxSol, y cuyo eje de ponentes era la medicina desde diferentes ángulos. A priori yo no debería haber asistido a dicho evento, pues no estoy relacionado con ese sector y no tenía intención de dedicarme a la medicina, al menos a corto plazo. Sin embargo, y en base a mi experiencia sé a ciencia cierta el importantísimo valor de abrir nuestra red de contactos, diversificarla lo más posible, y que se nutra de lo que se denomina «contactos débiles» (que explicaremos más adelante). Nunca pude imaginar que asistir a ese evento tendría algún día tanta importancia en mi vida.

			No lo puedo decir más alto, GRACIAS Julio, no tengo suficientes palabras para expresar mi eterno agradecimiento.

			DESARROLLAR MUCHO MÁS TODO NUESTRO POTENCIAL 

			Todos tenemos inquietudes y aficiones, y encontrar y relacionarnos con esas personas similares o complementarias a nosotros, con las que compartimos una forma de ver la vida, de aprender o de divertirnos, nos hará sentirnos mejor y crecer como personas. El desarrollo personal es clave en la vida del ser humano, no estamos aquí para consumir años sino para mucho más, para compartir con personas que tienen la misma visión y entienden nuestras aspiraciones y sentimientos, sin duda enriquece nuestra existencia.
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