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			Prólogo

			 

			 

			 

			Cuando trabajamos nuestras relaciones, tanto personales como profesionales, es fundamental reconocer el poder del elogio y la admiración. Por eso quiero aprovechar este espacio para destacar lo que admiro de Nacho. 

			Una de las cualidades más fascinantes en cualquier ser humano es tener claro lo que se desea —quien no lo tiene claro termina cumpliendo los deseos de otros—, y Nacho siempre ha sabido lo que quiere. Sin embargo, lo que lo distingue realmente es su capacidad para postergar o cancelar planes, ideas o sueños cuando siente que no es el momento adecuado. Este acto, que pocos se atreven a realizar, por falta de coraje, valentía o claridad, es un testimonio del profundo respeto que tiene por su intuición.

			Nacho confía plenamente en una de las herramientas más poderosas del ser humano: la intuición. Es auténtico, escucha su intuición y no teme cambiar el rumbo de sus decisiones para evitar arrepentimientos futuros. Es tan coherente con su mensaje, que me pidió este prólogo y, al enviarme el recordatorio, volvió a insistir en que si estaba liada no pasaba nada. Y, ¿sabes?, a él le creo. Otros te dirían lo mismo, pero se quedarían con cierto rencor.

			Y ahora, querido lector, te pregunto: ¿cómo esperas que los demás te consideren magnético e influyente si no sabes dónde estás, ni hacia dónde quieres ir o no estás dispuesto a cambiar el rumbo de tus decisiones? 

			Hay quienes se comparan con los demás, desean profundamente pasar a la acción pero se limitan a observar cómo pasa su vida. Y hay quienes, como Nacho, viven su vida de forma intencional. En este manual encontrarás herramientas únicas y valiosas para que también tú lo hagas. Te darás cuenta de que algunas ya existen dentro de ti, aunque quizá no las hayas utilizado —será como desempolvar herramientas olvidadas en el archivo de tu mente y de tu vida—, y descubrirás otras nuevas que te retarán a implementarlas. 

			Cuando hablamos de construir nuestra propia definición de éxito, una cosa está clara: el éxito no es un deporte en solitario, sino en equipo. Ninguna persona que ocupe una posición de liderazgo y éxito lo ha conseguido sin colaborar con otros, sin crear alianzas, sin invertir tiempo en sus relaciones.

			Las relaciones no son transacciones. Aunque algunas tienen fecha de caducidad —no todas deben perdurar—, están destinadas a ser un intercambio bidireccional de apoyo, progreso y comunicación. 

			Personalmente, muchas de las puertas que se me han abierto han sido gracias a las relaciones que he cultivado, no solo por quien conozco, sino por quien me conoce a mí. Por eso es fundamental que trabajes en tu marca personal e inviertas en tu capital relacional; nunca sabes quién será la persona que te abrirá la puerta que necesitas.

			No obstante, como bien explica Nacho en este libro, no puedes ser un mercenario que solo busque el beneficio personal. Debes adoptar una mentalidad más «misionera», abierta al intercambio genuino. Siempre digo que en los negocios sigo una regla clara: primero doy, luego pido, y después hago el acuerdo. Así ha sido mi relación con Nacho: nos hemos apoyado mutuamente, hemos dado y pedido, y luego hemos sellado pactos valiosos como este; para cualquier autor o líder es un honor escribir un prólogo para una figura de referencia.

			Cuando leí el borrador de este libro me di cuenta de que dentro de mí tenía herramientas dormidas que he usado para alcanzar grandes metas, pero también comprendí que mis próximos objetivos requieren que fortalezca aún más mis relaciones. Así que te digo con convicción que las relaciones, tanto personales como profesionales, son una prioridad en mi vida, por lo que debo crearlas, cuidarlas y expandirlas. 

			Espero que disfrutes con la lectura de estas páginas, en las que Nacho sintetiza y explica, de manera clara y sencilla, todo  lo que puedes hacer para rodearte de las personas adecuadas, acercarte a ellas, y convertirte en un líder magnético con el que todos deseen relacionarse, no solo transaccionar.

			 

			VILMA NÚÑEZ,

			autora, conferenciante 

			y fundadora del Grupo Convierte Más

		

	



		
			Introducción

			 

			 

			 

			Las relaciones adultas funcionan y se mueven por puro interés. Sí, ya sé que estás pensando que esta afirmación es lo más frío  y poco romántico que has leído en mucho tiempo. «Si eso es verdad, ¿dónde quedan el amor, la generosidad y la conexión genuina con los demás?», te preguntarás. En respuesta te diré que el interés no está en absoluto reñido con ninguno de los  valores antes mencionados; más bien al contrario: los hace  reales, los dota de dirección, eficacia, honestidad y transparencia. 

			Empecemos por una gran verdad: uno suele dar porque recibe algo a cambio. Esto es así. Los humanos, a medida que crecemos y maduramos, buscamos en nuestras relaciones una reciprocidad justa entre el dar y el recibir. O, al menos, deberíamos hacerlo, si no queremos entrar en los pantanosos terrenos de la frustración, la toxicidad y el desengaño. 

			La búsqueda de ese intercambio, de ese toma y daca, no implica la ausencia de buenos sentimientos e intenciones positivas hacia el otro, ni mucho menos. Damos amor porque queremos recibir amor y estar en paz. Formamos una familia y cuidamos de nuestros seres queridos porque nos proporciona felicidad verlos bien y sentirnos queridos y cuidados por ellos; ayudamos a un amigo porque es muy satisfactorio ver cómo mejora su vida, y porque nuestra propia vida mejora al saber que estará ahí cuando lo necesitemos… 

			 

			Ser interesados no nos hace peores personas.

			 

			De la misma forma, dar amor a cambio de desprecio, o prestar ayuda a cambio de ingratitud, no nos convierte en mejores. Piensa por un momento en esa persona por la que te desviviste y no te dio ni las gracias. O en ese amigo que SOLO te llama cuando está mal. O en ese colaborador que no para de exprimirte y demandarte desde la exigencia. ¿Aguantar todo eso te ha hecho mejor persona? ¿Ha hecho del mundo un lugar mejor? Obviamente, no. Dicho de otro modo, que las relaciones sean interesadas no les quita un ápice de ética o de sinceridad. El interés no es egoísta si lo gestionas siempre desde el principio de la reciprocidad: no vamos a obtener nada sin dar algo a cambio desde el amor, que sume de manera positiva para todas las partes implicadas.

			Y este principio sirve tanto para el amor, la amistad, la creación artística y las finanzas como para el éxito empresarial. Es un pacto, un acuerdo, un win-win en toda regla, pero también es confianza, crecimiento, riqueza (de todo tipo), realización, sinergias, diversión, goce, evolución, progreso y satisfacción. 

			Los vínculos que generamos con un interés claro son mucho más fuertes e íntegros, porque, desde un inicio, sabemos que todas las partes saldrán beneficiadas, que alcanzarán sus objetivos con mayor facilidad y satisfacción. Es una danza mágica en la que la suma de las partes produce algo mucho más sublime que lo que un único individuo podría generar. Las relaciones interesadas no están reñidas con el amor y la generosidad; estos valores, y otros muchos, permanecen en la fórmula. Se trata, únicamente, de añadir un nuevo elemento a la ecuación: LA ESTRATEGIA.

			 

			Hazlo con amor, planéalo con estrategia.

			Relaciones estratégicas

			Debemos empezar a entender que todas las personas tienen un valor operativo en nuestra vida. Sé que puede sonar algo frío, pero no lo es. Déjame que te explique el porqué. Influimos en los destinos de los demás de manera inevitable. No podemos caminar por la faz de la Tierra sin influir en nuestro entorno, sin provocar cambios, ya sean positivos o negativos, incluso sin pretenderlo. Y, por otro lado, todos tenemos objetivos que cumplir (ya sean materiales, espirituales, profesionales o personales). Por lo tanto, debería ser lógico que buscáramos rodearnos de personas con un alto poder operativo, es decir, que con sus recursos (influencia, contactos, energía, amor, conocimientos, etcétera) nos facilitaran conseguir dichos objetivos. 

			Por eso es tan importante utilizar la estrategia en la construcción de nuestra red de contactos. No dejar al puro azar o a la inercia algo tan importante es lo que otorga el verdadero valor a esas relaciones. 

			Crear relaciones estratégicas no significa mercantilizarlas. Lo que hacemos es enaltecerlas. Reconocerlas como los poderosos activos que son. Y tampoco hablamos de rechazar a nadie en función de lo que valga o deje de valer, ojo. El valor operativo no define a esa persona, no es un parámetro que califique ni cuantifique sus cualidades de forma «absoluta» (alguien puede ser muy poco positivo para mi proyecto vital, pero altamente valioso para el de otro). Ni mucho menos es un juicio moral. 

			Te pondré un ejemplo: ¿conoces la historia de J. K. Rowling, la famosa autora de Harry Potter? Quizá no sepas que fue rechazada por siete editoriales, hasta que la hija de ocho años del presidente de Bloomsbury, la editorial londinense que publicó sus obras, leyó su manuscrito. Y el resto… es historia. Seguro que pensarás que esos editores están ahora tirándose de los pelos por la oportunidad perdida, pero lo cierto es que la mayoría han declarado que están en paz con la decisión que tomaron. Y esa tranquilidad proviene de que su rechazo no tuvo nada que ver con la calidad del texto ni, mucho menos, con algo personal contra la autora. Sencillamente, en aquel momento no necesitaban una obra de fantasía infantil en su catálogo. Fue una decisión basada en el valor operativo de esa oferta en unas circunstancias determinadas. Y seguramente volverían a hacer lo mismo. No es el valor de la persona, son las circunstancias.

			Si una persona tiene un alto valor operativo para mi proyecto de vida, la quiero cerca de mí, así de sencillo. Pero no considero que sea mejor persona que otra a la que no deseo introducir en mi red de contactos. Y mi compromiso pasará por esforzarme  en ser un alto valor operativo para las que sí quiero dentro. Simple y claro. Me basta con mirar a mi alrededor, a la gente que conozco, y con mi propia experiencia, para corroborarlo. 

			 

			Tu destino está en tu red de contactos.

			 

			Esta frase es una de las mayores verdades que he descubierto en la vida adulta. Y también es muy cierto que esa red debe estar construida y tejida de forma amorosa, genuina y estratégica.

			Entiendo que la palabra «estrategia» pueda provocar cierto rechazo y que no te pegue con «amor» y «genuino». Siempre que oímos que alguien es un «estratega» imaginamos a un personaje frío y calculador que solo piensa en sus propios intereses y al que no le importa pasar por encima de los demás para conseguirlos. 

			Pero no es de eso de lo que estamos hablando, al contrario. La estrategia la utilizamos a diario en diferentes aspectos de nuestra vida y ni siquiera somos conscientes de ello.

			Contesta a un par de preguntas:

			 

			• Intuyo que cuando vas al supermercado sabes lo que vas a comprar, tienes ese menú semanal más o menos pensado y colocas los productos más pesados en el fondo del carro. ¿O vas a comprar lo primero que se te ponga por delante, coges productos que desconoces y eres capaz de meter los huevos debajo de un pack de doce latas de cerveza para que revienten? 

			• También estoy convencido de que cuando te apuntas al gimnasio lo haces con un objetivo claro de ponerte en forma, buscas uno que te quede cerca de casa o el trabajo, y programas unos horarios que se adecuen a tus necesidades y logística. ¿O pasabas por la puerta y te dio por apuntarte de manera impulsiva sin tener un objetivo claro de pérdida de peso, musculación o nuevos hábitos? 

			 

			Como estos ejemplos, se me ocurren mil más. Así que te pregunto: ¿utilizas la estrategia para las cosas más simples y cotidianas de la vida, y no vas a utilizarla para diseñar tu red de contactos? Recuerda: ¡es tu destino lo que está en juego! 

			Somos mucho más estrategas de lo que creemos. ¡Incluso con las relaciones! El problema es que solemos hacerlo de un modo intuitivo y desorganizado. Piénsalo. Cada vez que necesitamos algo de cierta importancia, buscamos una recomendación en nuestro círculo de relaciones. Una canguro de confianza, el colegio al que enviar a nuestros hijos, un buen restaurante para comer carne, un director de banco que nos reciba en su despacho para negociar una hipoteca… ¿Te suena? Lo hacemos todos, y lo hacemos casi sin pensar. Cuando queremos una solución fiable de cualquier tipo, la buscamos en nuestra agenda, pensamos en nuestros vínculos. Y, al mismo tiempo, cuidamos mucho lo que sugerimos a nuestros conocidos, porque esa recomendación habla de nosotros, nos representa. 

			Pues el famoso término networking no es más que eso, pero sumando conciencia, planificación y estrategia para lograr unos objetivos personales y/o profesionales. 

			Los tres niveles de networking

			En el networking hay tres niveles. El que realmente importa, el que provocará cambios significativos en tu vida, es el tercero. Pero no podrás alcanzarlo, y te lo aseguro de manera tajante, sin la mentalidad adecuada. 

			El tercer nivel, el llamado «exponencial», es el que de verdad te catapultará en tu carrera, en tus negocios, en cualquier proyecto que te propongas. De todos modos, está bien (y es natural) pasar antes por los dos anteriores, es el camino más frecuente, y forma parte del proceso de aprendizaje. 

			Eso sí, cuanto antes hagas tu cambio de mindset y aprendas las reglas del juego para llegar al tercer nivel, mucho mejor. Porque solo entonces será cuando empieces a ver los verdaderos resultados.

			Vamos a verlos, y así lo comprenderás mejor.

			1. NIVEL IMPRODUCTIVO

			En este estadio puede que empieces a entender la importancia de las relaciones, de construir una red potente de vínculos de alto impacto, pero está claro que no tienes ni idea de cómo hacerlo, que vas dando palos de ciego y que la mayor parte de tus esfuerzos caen en saco roto. Seguramente tiendes a procrastinar el hecho de invertir tiempo en generar nuevos contactos o te escondes detrás de una pantalla, evitando los eventos presenciales o las acciones más proactivas. Este es un nivel en el que el miedo se alimenta a sí mismo con discursos del tipo: «Soy tímido, me pongo nervioso, no sirvo para esto, no lo disfruto…». En el próximo capítulo verás que estas creencias provienen de una mentalidad rígida. 

			 

			En este estadio confundes cantidad con calidad,  venderte con hacerte valer.

			 

			Estás tan obsesionado con no mostrarte que te olvidas de observar y analizar con mayor perspectiva, y eres incapaz de detectar las verdaderas oportunidades. No has implementado el pensamiento estratégico. Quizá no estás invirtiendo en formación. No tienes un verdadero plan de acción. 

			Es un estadio peligroso, de anticrecimiento, de anticambio. Ninguna de tus acciones parece tener un impacto significativo. Eso se traduce en una pérdida de competitividad, porque te vuelves irrelevante e invisible. Y entras en un círculo vicioso de desencanto, que te hace procrastinar cada vez más. 

			Es como ir al gimnasio. La teoría la sabemos todos. Y apuntarse es lo más fácil. Pero si no tienes un buen plan global, que abarque diferentes aspectos —alimentación, logística del tiempo, recursos de motivación, entorno que te empuje, asesoramiento profesional, etcétera—, lo más seguro es que comiences a fallar y abandones. O, en el mejor de los casos, que solo vayas de tanto en tanto, cuando tu conciencia, o el recibo mensual de la cuota, te llame al orden. Sin resultados patentes, por supuesto. 

			Tomar conciencia de la importancia del ejercicio, haberte apuntado a un gimnasio e ir de vez en cuando es mejor que nada…, vale. Pero cuanto antes salgas de este nivel, mejor. Porque corres el riesgo de quedar bloqueado. 

			 

			No temas ir despacio, solo teme no avanzar.

			 

			Proverbio chino

			2. NIVEL EFECTIVO

			En esta fase ya comprendes la importancia de pensar y actuar de forma estratégica. Has hecho un ejercicio de autoconocimiento, un análisis de tu situación de partida, has marcado tus objetivos y un plan de acción, y lo vas implementando.

			Es una fase de mucho aprendizaje, en la que cometerás bastantes errores.

			Has comenzado a conectar con mucha gente a través de las redes, vas a eventos, haces networking online y presencial, empiezas a mostrarte, a tener una actitud más proactiva. Haces esfuerzos económicos, de energía y de tiempo para expandir tu red y, como resultado, surgen ideas, aprovechas nuevas oportunidades, empiezas a crear sinergias y a expandir tu red de contactos. 

			Vas por muy buen camino, sin embargo, un error muy frecuente que abunda en estas etapas y en profesionales que no tienen la mentalidad adecuada es tratar de vender sin frenos y a la desesperada. Acuden a los eventos con el pensamiento de: «¿Qué hay aquí para mí? ¿Qué le puedo vender a esta persona independientemente de quién sea? ¿Y qué le puedo enchufar a esta otra? ¿Qué contactos rápidos puedo hacer para mi negocio? ¿Qué voy a ganar YO?». 

			Pues bien, todo esto no hace más que ralentizar el progreso. Es más, lo más probable es que esté resultando contraproducente. Después de provocar en los demás bostezos y plantones, muchos comienzan a darse cuenta de que algo falla, de que a los demás no les parecen tan interesantes como ellos se esfuerzan en mostrarse.

			Es verdad que has desarrollado una parte importante de tu pensamiento estratégico, y que buena parte de tus acciones están dando frutos... Pero, para pasar al siguiente nivel, toca un cambio mucho más profundo. Un gran cambio de mentalidad.

			3. NIVEL EXPONENCIAL 

			En este nivel debes seguir haciendo todo lo positivo que hacías en el dos, pero con mucha más estrategia, y, sobre todo, DESDE OTRA MENTALIDAD. No te imaginas lo importante que es esto para lograr una verdadera evolución. Por eso, más adelante  hablaremos sobre la mentalidad de crecimiento (o de alta posibilidad) y cómo esta determina lo que consigues en la vida y lo que no.

			Pero ahora, de momento, solo necesitas saber que ese cambio de mindset es clave para llegar a este nivel.

			En la fase exponencial vas a poner el foco en mejorar la calidad de tus contactos antes que la cantidad. Vas a rodearte de esas personas que de verdad te ayudan a lograr tus objetivos, que te catapultan, que te acompañan, a los que les importa sinceramente que alcances tus metas. Pero el verdadero cambio de mindset es que…

			 

			Vas a INVERTIR en el éxito de los demás, en ese círculo  de influencia que tú has elegido CONSCIENTEMENTE.

			 

			Tu foco va a estar tanto en lo suyo como en lo tuyo. Y ellos van a devolverte esa inversión. Porque así está pactado. 

			Las sinergias resultantes van a ser poderosas y beneficiosas para ambas partes. Van a surgir oportunidades y se van a alcanzar metas impensables fuera de esa red.

			Te convertirás en un accionador, en un conector. Crearás corredores de contactos, diferentes núcleos de influencia relacionados entre sí. Serás una persona magnética que atraerá oportunidades y abundancia, y cosechará resultados e impacto.

			Puede que veas esto como lejano, pero te prometo que es posible conseguirlo. Tu nueva mentalidad de crecimiento te impulsará a diversificar estas conexiones. Uno de los frenos más importantes de crecimiento que me suelo encontrar en la fase dos es que las redes son demasiado homogéneas. Los abogados solo se relacionan con abogados, los contables con contables, los arquitectos con arquitectos… De ese modo se crean conexiones muy limitadas, que pueden ser efectivas, sin duda, pero que tienen un corto recorrido.

			Sin embargo, cuando comienzas a diversificar, conoces a personas que te desafían a pensar de un modo diferente, a planear de una forma que no habías contemplado hasta ahora, que te muestran perspectivas y visiones absolutamente disruptivas y creativas. 

			Además, accedes a profesionales con otras habilidades, que son expertos en áreas en las que quizá tú flaqueas, con influencia en sectores que no dominas o con información de otras jerarquías que necesitas conocer. 

			 

			Si tu única herramienta es un martillo, tiendes a tratar cada problema como si fuera un clavo. 

			 

			ABRAHAM MASLOW

			 

			Ese es el peligro de ser experto en un tema y rodearte solo de similares. Una red diversificada te hace estrujarte el cerebro, te muestra cómo afrontar un reto desde ángulos diversos y creativos, y te proporciona un catálogo infinito de soluciones.

			Y es que es vital aceptar que no se puede aprender todo lo que hay que saber. 

			En mi caso, tuve muy claro desde el primer momento lo importante que era tener un núcleo duro de personas con diferentes conocimientos y para quienes mis habilidades son igual de valiosas. 

			Esta diversidad de expertise hará que la tribu de pares que habías formado en el nivel dos se convierta en un círculo de influencia mucho más abierto, poderoso, inspirador y transformador,  un lugar donde suceda la magia y lleguen los resultados verdaderos. 

			 

			Ya sabes, tu red de contactos es tu destino.  Es tu mayor activo.

			 

			Cuando llegas al nivel tres, te das cuenta de que esa interacción ya no va de hacer meras transacciones, como en el nivel dos. Yo te doy, tú me das… Eso ya quedó atrás. Ahora trabajas EN EQUIPO junto a tus núcleos de influencia para lograr los objetivos. Ahora, las sinergias producen una energía nueva, mucho más grande que la simple suma de las fuerzas individuales, más poderosa, más satisfactoria. Ahora estás creando compromisos a largo plazo. Y eres capaz de cambiar tu realidad y la de los otros.

			En el nivel tres, no solo estamos construyendo negocios. Creamos legados.

			Núcleos de influencia

			Ya te adelanto que no soy muy fan del término networking (aunque inevitablemente lo usaremos). Está demasiado manido, me suena a marketing barato o dinámicas infantiles. Al menos es en lo que ha acabado por convertirse para numerosas personas y lo que se promueve en diferentes sitios. Mucha gente cree que hacer networking consiste en tener cientos de miles de seguidores en las redes sociales, una lista interminable de contactos o ir a un montón de eventos de forma indiscriminada, tomar unas tapas, beber una copa de vino y comerle la oreja al de enfrente sobre lo bien que te trata la vida o lo increíble que va tu empresa.

			Y, en realidad, nada de eso sirve más que para generar el efecto opuesto: aburrimiento, rechazo y pereza en los demás. Y frustración en ti, claro. No se trata de agrandar la agenda ni de conectar con la gente sin ton ni son. De hecho, estoy convencido de que es mucho mejor tener un pequeño núcleo duro de contactos que valgan la pena de verdad, que te impulsen hacia tus metas y te ayuden a evolucionar, que mil quinientos que no recuerden tu nombre, ni te atiendan al teléfono, ni estén alineados con tus propósitos. El networking, bien entendido, es la habilidad de crear, mantener y expandir nuestra red de contactos, generando vínculos de confianza y resultados significativos. 

			 

			Networking no es intercambiar tarjetas,  es transferir valor e intercambiar confianza.

			 

			Debo decir que me encanta comer, beber y compartir buenos ratos con gente inteligente; es algo que me apasiona y que promuevo muchísimo, pero crear vínculos, gestionarlos, mantenerlos y expandirlos es un arte. Y, como todo arte, existe un conjunto de reglas que debemos conocer y dominar. Se precisan habilidades y conocimientos específicos que, por suerte, pueden aprenderse.

			Yo los aprendí en su día, y llevo mucho tiempo enseñándolos a través de mis charlas, talleres, conferencias, masterclasses y redes sociales, pero sentí que era el momento de reunir toda esa experiencia y aprendizaje en un libro, este que tienes en tus manos y que es el reflejo de muchos años de trabajo, investigación y, sobre todo, práctica. 

			Por todo esto, estoy convencido de que esta obra es un potente catalizador y una herramienta increíblemente valiosa que te abrirá la mente para que comprendas QUÉ es el verdadero networking y, sobre todo, para que aprendas CÓMO debes hacerlo. Y su alto valor radica, ni más ni menos, en que no hay ni una sola de sus enseñanzas que no haya comprobado en persona que funciona. Si me conoces, ya sabrás que me gusta hablar claro y que no me va lo de vender humo. Aquí encontrarás, a diferencia de en otras obras, mi pura esencia, desde mis inicios inciertos hasta mis dudas, pasando por mis debilidades y crisis existenciales, hasta el momento presente, donde gozo sin complejos y sin falsa modestia de la increíble vida que he construido, la vida que me merezco y que, de verdad, quería vivir. Pero hasta aquí ha habido un camino, y estoy seguro de que estas páginas pueden constituir una poderosa guía en el tuyo. 

			¿Y por qué lo he llamado Núcleos de influencia? Porque ese es, precisamente, el nivel al que quiero que llegues, donde tengo el privilegio de encontrarme en estos momentos, como fruto de aplicar el conocimiento que expondré en este libro.

			Si te conviertes en un gran conector de personas, si te dedicas a crear vínculos de valor y potenciar sinergias entre los demás, vas a ser ese alguien que tiene todos los contactos que otro pueda necesitar. Si eres generoso y estratégico con tus contactos, la gente va a querer estar a tu lado, te vas a convertir en una persona magnética e influyente. Los activos más valiosos de tu red y, por lo tanto, las oportunidades de crecimiento orbitarán a tu alrededor como lo hacen las partículas de un átomo. Serás un núcleo de influencia, que atraerá cada vez más abundancia y oportunidades a medida que haces crecer tu marca y elevas tu estatus. Hasta que tu red de contactos alcance un nivel tan expansivo que no solo estés tejiendo vínculos con otras personas, sino que acabes por convertirte en un «conector de conectores». 

			Me explico. 

			Cuando logras acceder a determinados círculos y consigues que determinadas personas te abran su red de contactos, estableces vínculos que conectan no solo a individuos, sino a redes muy poderosas que orbitan, a su vez, alrededor de esas personas magnéticas e influyentes. Cada núcleo proporciona cohesión y mantiene en crecimiento su propia red, pero, al mismo tiempo, interacciona y crea sinergias de altísimo valor con otros núcleos de influencia. Cuando alcanzas este nivel de contactos, tu agenda, y tu vida, se vuelve potente, rentable y transformadora.

			 

			
				
					[image: Ilustración que representa una red de contactos]
				

			

			 

			No obstante, eso no significa contemplar el mundo desde el más puro egocentrismo. ¡Más bien al contrario! Cuando te conviertes en un núcleo de influencia, no estás operando desde tu ombligo, ni mucho menos, sino que estás centrado en lo que te rodea. Tu energía y tu foco también están puestos en el crecimiento de los demás. Ellos te ayudarán a ti, y tú, a ellos. Tu influencia, tus conexiones, tu aporte de valor, llegarán a tantas personas, y de maneras tan diferentes, que la rueda de abundancia y oportunidades que se generará para todos (incluido tú) será de altísimo impacto. 

			Pero nada de todo esto es factible de un día para otro y sin cierta planificación. Para construir esa red de contactos puedo conceder algo de crédito al azar (aunque poco). Acepto que existe la posibilidad de que en algún momento, de pura chiripa, un contacto caído del cielo te cambie la vida; pero el verdadero networking no es una lotería, es un juego amoroso de astucia, honestidad, inversión y compromiso. Y esfuerzo. Mucho esfuerzo. 

			Tus contactos, tus llaves maestras

			Una red de contactos bien diseñada y trabajada se convierte en algo indispensable para cualquier persona, independientemente de si trabaja por cuenta ajena o propia. Las relaciones, tanto directas como indirectas, son una palanca poderosa que puede cambiarte la vida o acercarte a oportunidades de negocio y expansión casi inimaginables. Son una auténtica catapulta profesional. Si alguien te dice que ha llegado a la cima solo, o sin cuidar al detalle el entorno del que se ha rodeado, miente.

			 

			Aquellos más cercanos a ti determinan tu nivel de éxito. Mi consejo es que te rodees de personas talentosas que te desafiarán, te ayudarán a crecer y te inspirarán para maximizar tu potencial. Es hora de crear un nuevo plan de acción, uno que identifique a las personas adecuadas para ti que nutrirán tu red para el éxito mutuo.

			 

			JOHN C. MAXWELL, experto en liderazgo

			 

			En los últimos quince años he tenido la fortuna de reunirme con personalidades de gran relevancia alrededor del planeta: grandes empresarios, altos directivos, artistas de fama mundial, deportistas de élite, escritores de primera línea, referentes mediáticos, políticos, emprendedores de éxito, etcétera. He intimado con muchos de ellos, y puedo asegurar que existe un patrón común en el perfil de estas personas: todas tienen claro que no lo habrían logrado sin una red de relaciones poderosa, sinérgica y expansiva.

			Insisto, absolutamente nadie ha alcanzado el éxito de manera solitaria. Las relaciones y los contactos son factores fundamentales en el éxito de una carrera profesional. Son el must-have por excelencia.

			 

			Si tienes relaciones de alto valor,  tienes una base firme para lograr tus objetivos.  Si careces de ellas, compras más  números para el fracaso.

			 

			Otro punto que he visto en innumerables ocasiones es que el fracaso de un proyecto empresarial, un objetivo personal o un reto emocional se podría haber evitado con las relaciones adecuadas. Si lo llevamos al terreno emprendedor, te diría que el principal motivo de tropiezo de muchos dueños de negocio es que juegan a ser Juan Palomo, «yo me lo guiso, yo me lo como». Pero lo cierto es que tendrás muchas más posibilidades de superar cualquier bache con el que te encuentres si cuentas a tu alrededor con las personas que pueden ayudarte. Por ejemplo: si tienes en tu red a un inversor de confianza cuando precises una inyección de capital para salir de un agujero. O a un experto informático cuando decides impulsar la digitalización de tu negocio para plantar cara a la competencia. O un coach personal cuando algún cúmulo de malas decisiones te haya  llevado a un callejón sin salida emocional… Todo es posible  de superar cuando se juntan el talento y los conocimientos necesarios para aplicar las soluciones perfectas ante cada contingencia. 

			En este libro encontrarás un buen número de ejemplos que darán fe de que todo esto que te estoy contando no es solo teoría. Te explicaré situaciones y casos extraídos directamente de mi propia experiencia (yo tampoco conseguí todo lo que tengo solo) y también de los testimonios de personas muy queridas y admiradas dentro de mis núcleos de influencia. 

			Y es que es algo que veo que sucede una y otra vez. Las personas y profesionales de valor se ayudan entre ellos, crean riqueza, abundancia y oportunidades a base de conexiones reales, de confianza. Aseguran la plaza en ese colegio para sus hijos, se informan de las próximas tendencias de un mercado concreto que todavía no se han hecho públicas, se recomiendan a aquel otro profesional que un día supo solucionarles una situación parecida a la que uno puede estar pasando…

			¿Sabías que el 80 % de las ofertas de empleo no llegan a salir al mercado, sino que se cubren con las recomendaciones de amigos o conocidos? Y, cuanto más alto es el nivel, más se cumple esta regla. Pero esas relaciones no van a ir a tu casa para llamar a la puerta. Debes salir tú a buscarlas. Debes trabajarlas, con astucia y estrategia, de forma constante, invirtiendo gran parte de tu tiempo y energía. Y también de tu dinero.

			Quizá te esté dando la impresión de que todo esto es algo demasiado «ambicioso» para ti, y que tiene poco que ver con tus objetivos vitales o personales. Aprovecho ahora para desmontar otro mito ampliamente extendido: 

			 

			El networking NO es solo para emprendedores  o empresarios de alto standing.

			 

			Si hasta ahora esta era una de tus objeciones para no prestar atención a tu red de contactos, ya puedes darla por rebatida y ponerte manos a la obra. Este libro también va a conseguir que cambies tu visión sobre este punto. Cualquier persona en cualquier situación comprobará cómo mejora su vida en cuanto comience a optimizar su agenda y a generar un entorno mejor. Incluso aquellos que estén trabajando por cuenta ajena. O aquellos que solo se centren en su crecimiento personal o busquen un desarrollo espiritual. Da igual. 

			Por cierto, existe una falsa creencia instaurada según la cual «tener buenos contactos es tener acceso a personas con muchísimo dinero, poder e influencia». Sin embargo, lo que muchas veces necesitamos en nuestros proyectos de vida no son esos «peces gordos», sino el contacto de esa persona que sabe sobre cosas diferentes a las que tú sabes. Tener buenos contactos NO se reduce a tener acceso a millonarios, políticos o personalidades famosas.

			He progresado en la vida (y lo sigo haciendo, claro) gracias a que me he rodeado de gente que maneja un tipo de información distinta de la que yo controlo, que tiene acceso a datos y detalles que quedaban fuera de mi alcance. Y estas personas son de lo más variadas: abogados, arquitectos, camareros, azafatos de vuelo, especialistas en marketing, diseñadores de experiencias, gestores de una pequeña empresa, trabajadores de una multinacional, especialistas en branding o dueños de una clínica de salud, por ejemplo. ¡Cualquiera puede serlo!

			En ocasiones, la información más valiosa no está en manos de los grandes nombres ni los altos cargos, sino en personas que están en la calle como tú y como yo, lidiando con los problemas del día a día, haciendo malabares con la crianza de sus hijos, sacando un proyecto adelante o en la otra parte del mundo. Recuerdo un día que estaba especialmente agobiado por un problema personal de cierta importancia. No veía salida ni la forma de enfocarlo. Pues te contaré que el mejor consejo que recibí durante aquellos días fue de un señor de setenta y cinco años, taxista jubilado, que estaba haciendo cola delante de mí para realizar unos trámites, y escuchó sin querer mi conversación por el móvil. Me dio una perla de sabiduría y un contacto suyo que me ayudaron a solventar la situación que tenía. Esa preciosa perla o ese contacto capaz de enfocar tu mente hacia la perspectiva adecuada puede estar en cualquier lugar. Ve siempre con la mente abierta para escucharla y atraer a las personas adecuadas.

			Además, lo bueno que tiene esta gente de carne y hueso (y sangre roja) es que es mucho más accesible. Suele estar más dispuesta a echarnos una mano de manera directa, rápida y eficiente. Por lo tanto, la proximidad es poder, y cuanto más cerca estemos de las personas correctas, más poder tendremos en nuestra vida (a todos los niveles).

			Mejorar las relaciones mejora la vida de todos… siempre

			Cuando comienzas a trabajar de forma estratégica y amorosa tus relaciones, estás generando un mundo repleto de caminos, puertas y oportunidades que no se limitan a los negocios o la economía. Seas quien seas, hagas lo que hagas, una red de contactos construida con generosidad y metodología estará preparada para trabajar a tu favor siempre que la necesites. 

			Hace poco me encontraba en una de mis coctelerías favoritas del barrio del Eixample, en Barcelona, precisamente tomando las primeras notas para este libro que tienes ahora en tus manos, cuando entró por la puerta Pablo, un viejo amigo al que hacía mucho que no veía.

			Lo había conocido en el club de tenis veintiún años atrás, y aunque no habíamos forjado una gran amistad, sí que habíamos jugado unas cuantas veces. Era un tipo tranquilo, tímido, más bien callado, que casi nunca se quedaba a tomar algo en el bar del club, pero las veces que intercambiamos algunas palabras, recuerdo haberme reído mucho con su manera de ver el mundo y de explicar las cosas. Me caía bien, y mis ojos necesitaban un descanso de la pantalla, así que me levanté y fui a buscarlo. Se alegró de verme y estuvo encantado de sentarse quince minutos a tomar una cerveza conmigo.

			Me preguntó por lo que estaba haciendo en aquel momento, señalando el portátil que tenía sobre la mesa, la libreta llena de diagramas, flechas y cuadros, y un par de copas vacías. Yo le hablé con entusiasmo del tema del libro que estaba a punto de escribir, el segundo de mi vida.

			—Hum, no sé, Nacho… Me parece interesante todo lo que me cuentas —me dijo, sacudiendo la cabeza—, ¡y me encantó Dinerograma!, pero creo que este otro libro no va a ser para mí. No soy muy social que digamos. Y tampoco creo que lo necesite. Ya sabes que soy un tipo raro, je, je… con gustos sencillos y solitarios. Además, soy gestor, llevo catorce años en la misma empresa, tengo un buen sueldo y cierta tranquilidad económica. Pienso en contactos y me entra muchísima pereza… ¿para qué necesitaría yo todo este enredo del networking?

			Por supuesto, era una pregunta retórica, él tenía claro que no lo necesitaba, así que me limité a sonreírle y cambié de tema.  No soy de los que disfrutan sentando cátedra o impartiendo sermones a aquellos que, claramente, no están interesados en un tema por más que yo lo vea de vital importancia. La conversación se desvió por otros derroteros, y tocando el tema de la salud, me confesó una dolencia que le tenía preocupado y sobre la cual dos especialistas que había visto no se ponían de acuerdo.

			—Pará, pará… —lo interrumpí—, precisamente un amigo del gimnasio está casado con una de las mejores especialistas de España en este tema. Si quieres puedo preguntarle si nos puede dar una mano, o tal vez una cita urgente.

			—Y… no te diría que no, pero tampoco querría abusar de tu amigo, Nachito…

			—¡Tranquilo! Jugamos al pádel juntos cada semana, somos muy amigos —le aseguré—. Y sé que va a estar encantado de hacerme este favor, porque hace poco le conseguí unas entradas para un torneo de tenis que estaba buscando como loco.

			—Joder, Nacho… Pues muchas gracias, tío… Si me consigues esa cita, te lo agradezco muchísimo. Me tiene preocupado este tema —me confesó.

			Al cabo de un par de semanas, Pablo me llamó muy agradecido y me mandó un vino a casa. Marta, la mujer de mi amigo del club de tenis, había sido de gran ayuda. Estuvimos al teléfono un buen rato, algo poco frecuente para su escueto despliegue comunicativo habitual. En un momento dado, aproveché para preguntarle si podía ponerme en contacto con los fundadores de una gran empresa con la que trabaja su gestoría, ya que me interesaba conocerlos y entrevistarlos para mi canal de YouTube. ¿Qué hizo él? Contactó con ellos sin dudarlo y les habló de mí.

			Unas semanas más tarde, ya estaba organizando una comida en Barcelona, de la que salieron conexiones muy interesantes. 

			Recuerdo que, cuando mi amigo y yo nos despedíamos de aquella llamada telefónica, no pude evitar decirle (con un poquito de intención, lo confieso):

			—Un placer hacer buen networking con vos, querido…

			Tardó unos segundos en contestarme, tanto que pensé que la llamada se había cortado. Pero entonces me llegó su voz a través del teléfono, con ese tono flemático que le hacer parecer más  british que catalán.

			—Ja, ja, ja. Lo mismo digo. Oye, ¿cuándo me dijiste que iba a salir tu libro? Ja, ja, ja. Tal vez me lo tenga que comprar y todo…

			Así que, ya lo ves. También para personas como tú, que creías que lo de tener una buena red de contactos no iba contigo, ni con tu personalidad, y que tampoco lo necesitabas, he escrito este libro. Y es que, en cuanto empieces a poner en práctica lo que vas a encontrar en sus páginas, no darás crédito. Desde el momento en el que comiences a construir estratégicamente tu red de contactos, todo irá mucho mejor para tu negocio, tu empleo, tu familia, tu salud, tus proyectos futuros… en definitiva, para todo lo que seas capaz de soñar y crear en tu vida. 

			Este es tu libro

			Estás a punto de cambiar de forma definitiva tu manera de hacer contactos y de trabajar tu capital relacional. Mi propósito con este libro es que, cuando acabes la lectura, hayas hecho un cambio profundo de mindset para que todas tus acciones tengan una proyección a largo plazo y un impacto significativo en tus objetivos, y, además, dispongas de las herramientas y conocimientos necesarios para tomar el control de tu red de contactos y acelerar tus resultados.

			Y, para todo ello, es preciso que empecemos por activar un cambio profundo en tu mentalidad, un cambio que tiene que ver con tu autoconocimiento y con tu desarrollo personal. 

			De nada servirá si comienzo a darte hacks para mejorar tus habilidades de influencia, o a explicarte metodologías concretas, si antes no has entendido que las relaciones son nuestro mayor capital vital y que nuestra felicidad depende de ellas. Tampoco puedo explicarte las reglas del networking, si antes no cambio tu visión de la estrategia como concepto negativo, o si no consigo que entiendas qué es la mentalidad de alta posibilidad y cómo puedes aplicarla a cualquier ámbito de tu vida, no solo a los negocios, como muchas personas erróneamente creen. 

			Por eso, he estructurado el libro en tres grandes pasos o partes: 

			 

			• PRIMER PASO: CONSTRUYE TUS CIMIENTOS. En  esta parte hablaremos de RELACIONES, ESTRATEGIA  Y MENTALIDAD. Analizaremos y desarrollaremos estos tres conceptos clave desde una perspectiva más amplia y humanista, para que puedas trabajarlos con el foco puesto en tu desarrollo personal. Son cimientos sólidos que te prepararán para los siguientes pasos.

			 

			• SEGUNDO PASO: ELEVA TU MARCA. En esta parte hablaremos de MARCA PERSONAL, INFLUENCIA Y PERSUASIÓN. Aquí ya entraremos en pura materia de networking estratégico. Te explicaré cómo desarrollar habilidades de influencia con el foco puesto en obtener un mejor posicionamiento y una autoridad reconocida en tu campo. De esta manera, te resultará más sencillo crear y alimentar tu red de contactos. Tendrás una especie de alfombra roja en los escenarios adecuados con las personas correctas, lo que te permitirá disponer de una agenda de contactos eficaz y orientada a los resultados.

			 

			• TERCER PASO: ACCIONA. En esta parte hablaremos de TU PLAN ESTRATÉGICO DE ACCIÓN. Este es el contenido más práctico, aquí te daré todas las pautas y herramientas necesarias, y un montón de hacks extraídos de mi propia experiencia para que puedas diseñar el mejor plan de acción dirigido a la construcción de tu red de contactos. Partiremos del diagnóstico inicial de tu agenda hasta llegar a los tips más eficaces para acudir a eventos, dominar las redes y que las personas poderosas abran sus agendas para ti. Te proporcionaré diferentes ejercicios y ejemplos reales que te ayudarán a aplicar a tu caso particular todos los conocimientos que has adquirido a lo largo del libro.

			Toda una vida creando vínculos

			Si me conoces, ya sabrás que llevo prácticamente toda mi vida adulta creando relaciones, construyendo vínculos, sinergias y colaboraciones con otras personas. Y, si no me conoces, verás que terminarás haciéndolo si te quedas conmigo hasta la última página, ya que en este libro he intentado volcar todo el aprendizaje que he acumulado durante estos años y transmitir con fidelidad las experiencias que a mí me han servido. 

			Esa filosofía de vida, esa actitud frente al mundo, es lo que me ha permitido vivir en cuatro países, acceder a diferentes industrias, disfrutar de grandes eventos mundiales, conocer a personas increíbles y conseguir trabajos, experiencias y oportunidades inimaginables. En definitiva, vivir la vida que quería vivir y cumplir mis sueños. Ninguna de estas cosas las podría haber hecho sin una red de contactos sólida. De eso no tengo ninguna duda. 

			Y ha llegado un punto en el que mis núcleos de influencia y sus efectos positivos están creciendo de una forma tan exponencial que a veces llego a sentir algo de vértigo. ¿Cómo lo he logrado? Sinceramente, no porque sea el más listo del barrio ni porque crea tener un carisma natural o un don innato para conectar a personas. La principal razón es que seguí los pasos que te describo a continuación. 

			 

			• En primer lugar, decidí qué era lo que quería en la vida, cómo quería vivir y qué habilidades y conocimientos podían generar un impacto real en terceras personas.

			• Después me esforcé en aprender y capacitarme en diversas áreas, y en dominar diferentes reglas del juego, sin perder jamás la ilusión y la capacidad de disfrute.

			• Invertí tiempo, energía y dinero en crear, cultivar y expandir mi marca personal por España y Latinoamérica.

			• Incluso me atreví a reinventar algunas reglas, y apliqué esas nuevas normas a mi propio juego con una mentalidad de alta posibilidad y crecimiento que también te explicaré. 

			 

			Toda esta pasión y experiencia tenía que llevarme, de manera inevitable, a crear mi propio club de negocios y relaciones, ÉXTASIS, un lugar de encuentro para profesionales, emprendedores y empresarios donde los socios creemos firmemente en el poder de las relaciones, la formación y la expansión. En ÉXTASIS, aparte de capacitar y conectar a emprendedores, y de disfrutar de experiencias y eventos increíbles, nos dedicamos a ayudarnos unos a otros en la vida y los negocios, sin olvidarnos jamás del ocio y el disfrute. Creamos espacios seguros donde compartimos información y conocimientos, ofrecemos y explotamos nuestras habilidades y, en definitiva, evolucionamos juntos y nos hacemos mejores unos a otros. 

			Generar oportunidades, sinergias y colaboraciones entre grandes profesionales es la manera de catapultarnos para alcanzar límites, estadios y personas a los que jamás podríamos acceder solos. Para ser quien de verdad podemos llegar a ser y vivir como realmente nos merecemos.

			Como dijo Keith Ferrazi en su libro Nunca comas solo: 

			 

			El éxito en la vida = los vínculos que generamos +  lo que creamos juntos.

			 

			Las relaciones son una forma de riqueza que se halla bajo tu control absoluto. Muchos autores hablan del concepto «capital relacional», que obviamente no consiste en tener muchos amigos ni mucho dinero, sino contar con una red de personas que transfiere valor. Un valor que no siempre es monetario, sino que puede darse como experiencia, otros contactos, aprendizajes, información, oportunidades, sinergias, apoyo, opcionalidad… Tu capital relacional es la mayor rueda de riqueza que puedas imaginar. Y debes crear esta fuente de abundancia aunque empieces desde cero. Una vez que la crees, nadie podrá quitártela.

			 

			¿Qué? ¿Conectamos?
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