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Nota de las autoras


Este libro es en sí mismo fruto del networking, al haber sido una persona conocida por ambas como miembros de la Asociación EPWN (European Professional Women’s Network), la que puso la semilla al presentarnos. Por ello, queremos desde estas páginas aprovechar la ocasión para agradecérselo: ¡Gracias Maite!


Igualmente, queremos transmitir nuestro más sincero agradecimiento a todos los que sin su apoyo constante, paciente y entusiasta, este libro no hubiese sido posible. En especial, a la familia y amigos que desde el principio creyeron en el proyecto y nos animaron a llevarlo adelante.


Finalmente, con este libro esperamos contribuir a que todos sus lectores fortalezcan sus habilidades sociales y sean capaces de generar un sólido y fructífero networking, apoyándose para ello en todas las herramientas que las nuevas redes sociales virtuales han venido a poner a su disposición y que bien utilizadas constituyen todo un mundo de nuevas posibilidades de crecimiento que a cualquier emprendedor, profesional o simplemente individuo de finales del siglo XXI le puede resultar interesante descubrir.




Prólogo I


En el nuevo mundo que se avecina queda claro que no podremos competir en mano de obra con los países emergentes como China, India o Brasil. La capacidad de cálculo mental tampoco será importante ni la memorización porque eso lo harán los ordenadores. ¿Entonces qué nos queda? Sin duda la capacidad de innovar y las habilidades sociales. Estoy convencido de que en el colegio determinadas asignaturas se tendrán que ir desplazando para dar paso a otras nuevas tales como «inteligencia emocional», «comunicación en público» y una fundamental que será el networking. En definitiva, cosas a las que hasta ahora, en España, apenas se les ha dado importancia, por lo que la aparición de este libro me parece un gran avance y sin duda será una referencia.


Ojalá cuando yo empecé a hacer negocios hubiera podido leer este libro. Me habría ahorrado mucho tiempo, dinero y evitado más de un disgusto. Recopila de forma detallada todo lo necesario para hacer adecuadamente esa labor tan compleja de establecer y cuidar los contactos. Todo aquello que a mi me ha costado varios años aprender, está aquí explicado de una forma sencilla, útil y práctica. Por eso recomiendo a todo el mundo que lo disfrute y empiece a poner en práctica. Creo que es necesario entender bien lo que es el networking, que tal como se recoge, incluye gran parte de generosidad y ninguna de manipular o vender.


Además, incluye como usar las nuevas tecnologías para hacer esta labor, algo que considero fundamental en estos nuevos tiempos, donde cultivar nuestra identidad digital será tan importante como nuestra imagen física. Por tanto, creo que por lo didáctica y completa de la obra es fundamental para aquel que se quiera adentrar en el arte del networking.


ÁNGEL MARÍA HERRERA. Coorganizador del grupo de networking para emprendedores INICIADOR. Es socio fundador de varias empresas, entre ellas la editorial online BUBOK, de la que es CEO.




Prólogo II


Este libro ve la luz cuando nuestro mundo globalizado nos impone una interdependencia difícil de abarcar. ¿Cómo gestionar nuestros contactos de una manera efectiva, en el contexto de una vida que se caracteriza por las prisas, las distancias, la movilidad, y los cambios constantes?


Con una vida dedicada precisamente al asesoramiento profesional de ejecutivos y consejeros, confirmo que el poder de las redes sociales es un elemento indiscutible en el éxito profesional.


Los libros de desarrollo personal nos asaltan con admoniciones como estas: «No es lo que sabes, sino a quién conoces»; o «no es a quién conoces, sino quién te conoce a ti». Aluden a unas habilidades sociales que además de no ser innatas en todos, requieren tiempo, cariño, suerte y persistencia para desarrollarlas y mantenerlas. Como dice uno de los grandes filósofos del siglo XX, Winnie the Pooh: «No puedes quedarte en tu rincón del Bosque, esperando que otros vengan hacia ti. A veces, tienes que irte tú hacia ellos».


Por otro lado, existe una tendencia empresarial hacia estructuras más planas y organizaciones virtuales que requieren una coordinación entre colegas que no comparten ni la misma oficina, ni la misma ciudad, ni la misma cesta de Navidad, ni el mismo país, ni el mismo idioma. Para que funcionen estas estructuras, se requiere una altísima colaboración dentro y fuera de la empresa, cuyo pegamento fundamental es la cohesión que puedan suponer las redes sociales.


Luego está la proliferación de nuevas herramientas en internet que, para ciertas generaciones que nacimos en la era de máquinas de escribir manuales, no deja de ser abruma-dora.


Este libro es una guía práctica para abordar el por qué, cómo, cuándo y con quiénes, de la gestión de nuestros contactos. Pero potencialmente es más. Nace en momentos de crisis, de ruptura institucional de modelos financieros, sociales, y empresariales que generan la necesidad imperativa de buscar nuestros fines a través de, y en interconectividad, con otros. Su mensaje «puedes conseguir lo que quieras ayudando a otros a conseguir lo que quieran», tiene un potencial transformador para nuestros tiempos.


KRISTA WALOCHIK


Presidenta de Norman Broadbent




Capítulo 1


¿Qué es y para qué sirve la gestión de contactos (Networking)?


«We make a life by what we give»


WINSTON CHURCHILL


Qué es Networking. El término anglosajón «networking» significa trabajar con redes. Estas redes pueden ser de numerosos tipos, desde redes informáticas hasta lo que hoy se conoce popularmente como redes sociales. Desde este punto de vista, implica la habilidad de conectar con varios tipos de recursos, ya sean personas, instituciones u organizaciones con la finalidad de lograr determinados objetivos profesionales y personales. Supone poder convertir un evento, conferencia o un simple encuentro casual en una extraordinaria oportunidad para el éxito personal y profesional futuro de las partes en contacto. El networking es principalmente una actitud ante la vida que refleja la forma en que nos relacionamos con los demás y que cuando es utilizada de forma inteligente, apropiada y profesional constituye una poderosa y barata herramienta de marketing, si bien, sólo desarrollando una actitud proactiva se puede lograr un impacto a largo plazo.


De hecho, si existe una característica que comparten, sin excepción, todas las personas que han tenido éxito en su vida es la de disponer de una amplia red de contactos y, a su vez, haber desarrollado la habilidad necesaria para nutrirla de forma permanente. Es preciso, no obstante tener en cuenta que la esencia del networking está formada por un Triángulo de Oro con cuyos tres lados serían: Dar, Pedir y Agradecer. Es crucial incluir los tres elementos para que la «máquina del networking» se mantenga funcionando:






• Si nunca ofreces nada, nadie estará dispuesto a ayudarte de nuevo.


• Si nunca pides nada, entonces tampoco tendrás una buena sensación a largo plazo ni darás a otros la oportunidad de ayudarte.


• Si nunca agradeces a otros sus actos, la ayuda ajena poco a poco irá desapareciendo








DAR


El problema está en que la mayoría de nosotros nos solemos preguntar incrédulos y ¿Yo que tengo para ofrecer a mi network? y no sabemos que podemos ofrecer un gran número de cosas, como por ejemplo:






• Recomendar productos y servicios que nos gusten.


• Compartir información que hayamos encontrado y consideremos de interés.





• Proporcionar feedback sobre ideas


• Dar apoyo y animar a otros


• Ofrecer nuestra experiencia.


• Enterarnos de lo que hacen los que forman nuestro network de manera que podamos ayudar profesionalmente, si es el caso.


• Lanzar nuevas iniciativas.


• Presentar nuestros contactos a otros contactos.








PEDIR


No obstante, muchas personas tienen serias dificultades cuando se trata de pedir algo, por lo que a continuación, se indican algunas claves que pueden facilitar este proceso:


– Hay que ser claro sobre lo que se quiere y se necesita: No te limites a dar pistas y sugerencias. Y no asumas o esperes que la gente sepa o note cuándo necesitas algo. ¡PIDE!


– Sé concreto: Cuanto más concreta sea la petición mayores serán las posibilidades que darás a la persona para que encuentre en su «disco duro» la forma de ayudarte. Es algo así como realizar una búsqueda concreta en Google.


– Sé breve: Demasiados detalles pueden hacer que tu petición se desvanezca entre tanta información.


– Sé fuerte: No pidas mostrando debilidad o con voz de queja. Hacer una petición significa tu voluntad de seguir adelante y esto denota positividad y no algo sobre lo que te vayas a preocupar.





– Da a la otra persona la posibilidad de reaccionar: Pregunta algo y después permanece callado un rato. Esto permite al otro pensar sobre ello y dar una respuesta.


– Haz una petición de tal manera que el otro comparta contigo las posibles oportunidades y la importancia de su respuesta: Comparte tu sueño y visión de tus objetivos.


AGRADECER


Algunas personas demuestran una cierta dificultad a la hora de agradecer a otros sus actos de una forma sincera. Para ellas se dirigen las siguientes recomendaciones:


– Da las gracias al otro de forma directa: Al hacerlo mira directamente a los ojos y asegúrate de captar su atención. No pienses que no es importante. Pronúncialo alto, claro y con énfasis.


– Sé concreto: No des las gracias de forma general, sino especifica concretamente qué es lo que te ha gustado de un hecho u acto determinado. Por ejemplo en lugar de decir, «Pedro, me ha gustado como te has portado» decir «Pedro, te agradezco la forma en que recibiste a ese cliente cuando no estaba la recepcionista. Si no hubiese sido por ti, seguro que se hubiese ido y lo más seguro es hubiésemos perdido un cliente importante».


– Muestra tu agradecimiento por el comportamiento de la gente y de sus características o cualidades: Haz comentarios positivos sobre sus valores, y talentos innatos. Haz lo mismo sobre la forma en que utilizan esos talentos para hacer las cosas. Por ejemplo: «Felicidades por tu negocio. Te admiro por tu valor para llevar a cabo tu sueño y convertirte en empresario».


Podríamos finalizar estos rasgos del Triángulo de Oro del networking con una expresiva frase de la Madre Teresa «Las palabras amables pueden ser cortas y fáciles de pronunciar, pero sus ecos son verdaderamente infinitos».


El networking es como un juego en el que siempre participan dos jugadores y a largo plazo y en el que recoges lo que siembras.


Para qué sirve. La gestión de contactos o networking ofrece múltiples ventajas. Entre otras cosas, ¿sabías que?:


– Una recomendación genera un 80% más de resultados que una llamada en frío.


– Aproximadamente el 70% de los trabajos se encuentran a través de nuestra red de contactos.


– La mayor parte de la gente que conocemos tiene al menos 250 contactos.


– Sólo median 4 ó 5 personas entre tú y cualquier persona o contacto que quieras conocer.


Cada uno de nosotros dispone de una amplia red de contactos a nuestro alrededor que, sin embargo, es a menudo olvidada o ignorada.


Con independencia de quién seas, donde estés, tu edad o la profesión que ejerzas, dispones de un amplio abanico de recursos a tu alcance que te puede permitir alcanzar cualquier objetivo en la vida.


De hecho, los «networkers» experimentados mantienen que pueden contactar con cualquier persona que deseen en el mundo con tan sólo seis interacciones. Es lo que se conoce como la Teoría de los Seis Grados de Separación y constituye el software germinal de las redes sociales. Existe, de hecho, una patente en EE.UU. conocida como six degrees patent por la que ya han pagado Tribe y LinkedIn. Hay otras muchas patentes que protegen la tecnología para automatizar la creación de redes y las aplicaciones relacionadas con éstas.


Estas redes sociales se basan en la teoría de los seis grados, Seis grados de separación es la teoría de que cualquiera en la Tierra puede estar conectado a cualquier otra persona en el planeta a través de una cadena de conocidos que no tiene más de seis intermediarios. La teoría fue inicialmente propuesta en 1929 por el escritor húngaro Frigyes Karinthy en una corta historia llamada Chains. El concepto está basado en la idea que el número de conocidos crece exponencialmente con el número de enlaces en la cadena, y sólo un pequeño número de enlaces son necesarios para que el conjunto de conocidos se convierta en la población humana entera.


Recogida también en el libro «Six Degrees: The Science of a Connected Age» del sociólogo Duncan Watts, y que asegura que es posible acceder a cualquier persona del planeta en tan solo seis «saltos».


Según esta Teoría, cada persona conoce de media, entre amigos, familiares y compañeros de trabajo o escuela, a unas 100 personas. Si cada uno de esos amigos o conocidos cercanos se relaciona con otras 100 personas, cualquier individuo puede pasar un recado a 10.000 personas más tan solo pidiendo a un amigo que pase el mensaje a sus amigos.


Estos 10.000 individuos serían contactos de segundo nivel, que un individuo no conoce pero que puede conocer fácilmente pidiendo a sus amigos y familiares que se los presenten, y a los que se suele recurrir para ocupar un puesto de trabajo o realizar una compra. Cuando preguntamos a alguien, por ejemplo, si conoce una secretaria interesada en trabajar estamos tirando de estas redes sociales informales que hacen funcionar nuestra sociedad. Este argumento supone que los 100 amigos de cada persona no son amigos comunes. En la práctica, esto significa que el número de contactos de segundo nivel será sustancialmente menor a 10.000 debido a que es muy usual tener amigos comunes en las redes sociales.


Si esos 10.000 conocen a otros 100, la red ya se ampliaría a 1.000.000 de personas conectadas en un tercer nivel, a 100.000.000 en un cuarto nivel, a 10.000.000.000 en un quinto nivel y a 1.000.000.000.000 en un sexto nivel. En seis pasos, y con las tecnologías disponibles, se podría enviar un mensaje a cualquier lugar o individuo del planeta.


Evidentemente cuanto más pasos haya que dar, más lejana será la conexión entre dos individuos y más difícil la comunicación. Internet, sin embargo, ha eliminado algunas de esas barreras creando verdaderas redes sociales mundiales (MySpace, Facebook, Linkedin, Plaxo, Twitter, etc.), que examinaremos más delante de forma específica como un auténtico fenómeno social y profesional.


En la década de los 50, Ithiel de Sola Pool (MIT) y Manfred Kochen (IBM) se propusieron demostrar la teoría matemáticamente. Aunque eran capaces de enunciar la cuestión «dado un conjunto de N personas, ¿cual es la probabilidad de que cada miembro de estos N estén conectados con otro miembro vía k1, k2, k3,…, kn enlaces?», después de veinte años todavía eran incapaces de resolver el problema a su propia satisfacción.





En 1967, el psicólogo estadounidense Stanley Milgram ideó una nueva manera de probar la Teoría, que él llamó «el problema del pequeño mundo». El experimento del mundo pequeño de Milgram consistió en la selección al azar de varias personas del medio oeste estadounidense para que enviaran tarjetas postales a un extraño localizado en Massachusetts, situado a varios miles de millas de distancia. Los remitentes conocían el nombre del destinatario, su ocupación y la localización aproximada. Se les indicó que enviaran el paquete a una persona que ellos conocieran directamente y que pensaran que iba a ser la que más probabilidades tendría, de todos sus amigos, de conocer directamente al destinatario. Esta persona tendría que hacer lo mismo y así sucesivamente hasta que el paquete fuera entregado personalmente a su destinatario final.


Aunque los participantes esperaban que la cadena incluyera al menos cientos de intermediarios, la entrega de cada paquete solamente llevó, como promedio, entre cinco y siete intermediarios. Los descubrimientos de Milgram fueron publicados en «Psychology Today» e inspiraron la frase seis grados de separación.


En The social software weblog han agrupado 120 sitios web en 10 categorías y QuickBase también ha elaborado un completo cuadro sobre redes sociales en Internet.


No obstante, y al margen de estos datos, el secreto del éxito en el networking radica no en lo que haces sino en cómo lo haces. Este secreto se aloja en ti y depende de cómo interaccionas con el mundo. La clave está en explotar tus recursos internos y trabajar inteligentemente tus recursos externos, es decir, tu networking.


LO QUE NO ES GESTIÓN DE CONTACTOS O NETWORKING.





El networking es en muchas ocasiones una herramienta malentendida y mal usada. Por eso, es importante, dejar claro, lo que NUNCA DEBE SER:






• Vender.


• Utilizar a los demás para un interés personal.


• Presionar o manipular a los demás para que hagan lo que queramos.


• Poner a amigos, vecinos, socios o conocidos en general en un aprieto.


• Molestar a los demás con tus negocios.








El propósito del networking es dar y recibir información. No se trata de vender sino de contar o informar. No se trata de pedir favores sino de proporcionar información valiosa. Si se usa el networking de forma apropiada nadie se sentirá presionado, utilizado o colocado en un aprieto. En definitiva, networking es el proceso de recopilar y distribuir información para el mutuo beneficio tuyo y de las personas que integran tu red de contactos.


Existe una máxima en la venta que también es aplicable en el networking: «Puedes conseguir lo que quieras ayudando a otros a conseguir lo que quieran».




Capítulo 2


La esfera de influencia y el poder del tarjetero


LA ESFERA DE INFLUENCIA es un concepto que hace referencia simplemente a las personas que cada uno de nosotros conocemos, es decir, aquellas que de alguna forma son parte de nuestra vida, ya sea de forma directa o indirecta. La esfera de influencia de cada uno está representada, por tanto, por las personas que cada uno conoce, ya sea de forma profunda o casual. Para poder evaluar dicha esfera es preciso hacer, en primer lugar, inventario, de las personas que conocemos, ya que muchas veces nunca se han hecho relaciones de networking de forma efectiva con personas a las que, sin embargo, se conocen desde hace mucho tiempo. Preparar este inventario es tan sencillo como preguntarse a uno mismo ¿A quién conozco? y ¿Quién me conoce? Esto incluye a cualquiera con quién uno se relacione o pueda relacionarse personal o profesionalmente, ya sean, clientes, socios, proveedores, empleados, amigos, familiares, etc.


Se trata en definitiva de optimizar el PODER DEL TARJETERO que cada persona tiene a su disposición. A continuación es preciso determinar si cada individuo es un llamado Contacto Fuerte (es decir, una persona con la que se realiza un networking de forma activa o lo que es lo mismo a aquellos a quienes se invita a una o más organizaciones u asociaciones de las que formas parte o llevas su tarjeta profesional contigo siempre o bien, y sobre todo, les recomiendas siempre que tienes la oportunidad de hacerlo. Supone, por tanto y ante todo, tener una relación recíproca con los demás o simplemente, es un Contacto Casual (es decir, un conocido con el que se lleva a cabo un tipo de networking pasivo, o lo que es lo mismo, aquellos a los que te refieres como un recurso ocasionalmente y con los que por algún motivo no puedes realizar un networking activo. Quizá porque representan un mercado muy pequeño del que no tienes la posibilidad de formar parte o porque ya te han manifestado su falta de interés en participar en ninguna de las acciones de networking que les has ofrecido o, finalmente, porque están demasiado lejos para recomendarles de forma habitual).


La esfera de influencia de cada persona será mayor cuanto mayor sea el número de personas con las que hace networking de forma activa. Es importante, en este sentido, tener los dos tipos de contactos, tanto fuertes como casuales, por diferentes razones. Los contactos fuertes normalmente son amigos personales, miembros de la familia cercanos y socios o asociados profesionales cercanos. Es decir, son personas con las que se puede hacer networking de forma activa y están siempre dispuestas a ayudar. No obstante, tienden a integrar círculos cerrados que apenas cambian y, por eso, suelen ofrecer los mismos contactos una y otra vez.
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