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4.3  Networking

“No hay nada como las relaciones. En el universo, cada cosa está 
relacionada con todas las demás. Nada existe de manera aislada. 
No podemos pensar que somos seres que nos hacemos a nosotros 
mismos sin la ayuda de nadie”

Margaret J. Wheatley
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¿Qué es el networking? 
Dos definiciones (antiguas) de dos campos divergentes … ¡o no!

Según el Merriam-Webster’s, desde 1966, networking es:

q Intercambio de información o servicios entre individuos, grupos o 
instituciones
§ Desde un aspecto social podemos definir el networking como el proceso 

sistemático de encontrar gente, aprender sobre ellos, y establecer relaciones 
de manera que las diversas partes establecen –y expanden- una base de 
recursos en el que apoyar sus iniciativas y proyectos

q Montar o usar una red de ordenadores
§ Montar o usar una red de ordenadores.
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Redes

Una visión multidisciplinar de las redes en sus diversas dimensiones: (Fuente: 
Proyecto DOMINO, Unión Europea)
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Networking organizacional

Son el tipo de interrelaciones, tanto de tipo formal como informal, que se 
dan dentro de una organización

q Este tipo de redes se pueden analizar desde dos puntos de vista:
§ Racional, que se centra en el estudio de los lazos existentes entre los nodos de la 

red. Cliques (coaliciones de personas con relaciones más frecuentes)
§ Estructural, que agrupa los nodos según patrones de comunicación similares 

(bloques)

q Los roles más habituales en estas redes son:
§ Enlace: Enlaza a dos o más cliques pero no pertenece a ninguna de ellas
§ Puente: Pertenece a una o más cliques y crea y/o mantiene lazos entre esa y otras 

cliques
§ Portero: Nodo que controla los tráficos de información que entran y salen de la red
§ Aislado: Nodo que no está conectado con otros nodos. No tiene sentido en este 

contexto
§ Participante: Está en la red pero no juega un papel de enlace o puente
§ No participante: Nodo miembro de la red, pero que raramente interactúa (por 

voluntad propia).
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Networking social (I)

Lo primero que debemos preguntarnos es para qué sirve el networking 
social …

q Conseguir un nuevo empleo, ascender

q Conseguir más influencia, ser más efectivo

q Conseguir financiación, ingresos adicionales

q Aprender el funcionamiento de una organización

q Marqueting boca a boca, marqueting viral

q Alianzas estratégicas, estabilidad financiera

q Democracia

q ...
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Networking social (II)

… y cómo sirve en comparación con el hecho de no usarlo. Según un 
estudio del Sandler Sales Institute, (www.sandler.com)

q Las llamadas a “puerta fría” funcionan sólo un 1% de las veces

q El boca a boca funciona aproximadamente un 15% de las veces

q El tener una referencia, aumenta la posibilidad del éxito hasta el 50%

q El tener una referencia y que, adicionalmente, la persona que hace la 
referencia participe en la llamada, la venta o la reunión, aumenta el 
porcentaje de éxito al 80%.
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Algunas ideas para calentar una puerta fría …

… o para acudir a una entrevista de trabajo

… o como conseguir que atiendan nuestras llamadas o contesten nuestros 
correos

q Trata muy bien a l@s secretari@s (tienen la llave de la puerta)

q Menciona una persona o institución (una referencia creíble)

q Deja claro tu valor (qué puedes hacer por el/ella)

q Habla poco y di mucho (claro, concreto y conciso)

q Haz concesiones (pide más al principio para dejar margen)

q Haz seguimiento del tema (recuerda, agradece, renueva el compromiso …)

Y si aún así no funciona …

q Te tragas tu orgullo y vuelves a comenzar con más energía que antes 
(habiendo identificado y anotado algo que hayas aprendido de la vez 
anterior).
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Networking … ¿Dónde?

Una vez vista la necesidad deberemos ponernos manos a la obra …

q Clubs y hobbies: gimnasio, tenis, golf, cultura, coches, espectáculos

q Estudio: postgrado, máster, universidad

q Organizaciones profesionales, empresas, iniciativas dentro de la propia 
compañía

q Eventos sociales: familia, vecinos, amigos

q Internet

… porque …

¡Muchos emprendedores generan el 80% de su negocio 

a través de networking!

q La mayor parte de la información está disponible para 
todo el mundo, en todo momento y en cualquier lugar. 
Así que el negocio no está en “lo que Ud. conoce” sino 
en “a quien conoce”.
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Networking … ¿Quién?

… y encontrar los nodos, o puntos de unión de nuestra red personal

q La mayoría de las personas tienen… (a los 30 años)
§ Dos o tres amigos de verdad, personas que están siempre ahí, pase lo que pase

§ De doscientos a trescientos amigos y conocidos con cierta profundidad, a los 
que podemos llamar para pedir información o ayuda

§ De dos mil a tres mil contactos, personas con las que nos hemos escrito, 
coincidido en una reunión, pero a las que no podemos recurrir.

Son los que clasificamos como amigos y conocidos en 
profundidad, en sus variantes, los que constituyen los nodos 

de nuestra red
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El valor de la red

q El Network Value se define como:

q Siendo:
§ N, el número de personas en su red                                                                

(Alcanzar a más personas con menos esfuerzo)

§ R, la relevancia de esas personas, por ejemplo para sus objetivos profesionales 
(conociendo a la gente adecuada se hace más con menos esfuerzo)

§ S, la fuerza y profundidad (strenght) de su relación con ellos                     
(Aprenda como construir confianza, sobretodo online)

§ C, su credibilidad entre la gente que conforma la red                                               
(no importa a quien conozcas si no creen en ti)

§ D, la diversificación de su red.
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Networking … ¿Cuántos?

Hagámoslo fácil y supongamos que 250 es el tamaño medio de la red de 
una persona

q Tu red de primer grado son 250 personas

q Tu red de segundo grado son 250 x 250 = 62.500 personas

q Tu red de tercer grado son 250 x 62.500 = 15.625.000 personas

q Tu red de cuarto grado son 250 x 15.6250.000 = ¡3.906.250.000 personas!

q …

q Normalmente, las redes tienen como mucho 6 grados.
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Ahora si … una buena definición (moderna) de networking (social)

q Es la habilidad para crear y sustentar un sistema de relaciones en la que 
los vínculos no son jerárquicos (jefe-subordinado) ni comerciales 
(comprador-vendedor)

q La red se construye siempre a base de generosidad y compromiso, no 
en términos de beneficio inmediato u obligación

q Es siempre una inversión a largo plazo … no una sucesión de 
intercambios bilaterales.

“ La regla fundamental del networking consiste en dar primero y 
recibir después. Los networkers experimentados tienen una 
mentalidad especial y persiguen ayudar a los otros en cualquier 
ocasión que se presente” (Will Kintish)
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Más sobre networking

q Hoy el día el networking no se entiende sin la existencia de las redes 
sociales

q Construir una red no es realizar transacciones, sino cuidar las 
relaciones. ¡Acuérdate de los amigos y conocidos no sólo cuando 
necesites algo de ellos!

q El auténtico networking consiste en hacer que los demás tengan éxito, 
en ofrecerles oportunidades

q Se trata de dar más de lo que recibes

q El networking es un excelente generador de capital social

q ¿Y tu? ¿Qué tienes para ofrecer a ….?
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Ejercicio 19:  Un poco de networking

q Tienes 4 minutos y medio para escribir una relación de las redes a las 
que perteneces
§ Distribúyelas en coronas según su proximidad / intensidad
§ Identifica, por ejemplo con colores, las vivas, las latentes y las muertas

§ Identifica las redes invisibles y los amigos que aún no conoces

q Cuantas más redes y de mejor calidad tengas, más probabilidades 
tendrás de supervivencia y de éxito (en todos los sentidos: emocional, 
profesional …).
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La pregunta clave del networking es …

¿Cómo puedo ayudarte? - ¿Qué puedo hacer por ti?

q Si te aproximas al otro bajo la premisa …
§ … esta persona me interesa para …
§ … esta persona me introducirá en ….

q Las relaciones se construyen y se mantienen por la confianza. No hay 
relación perdurable sin confianza … y ¡actuar desde el interés no te hace 
confiable!.
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La palabra clave del networking es …

Generosidad

q Construir una red es un proceso constante de dar y recibir, de pedir 
ayuda y ofrecerla. Cuando ponemos gente en contacto, cuando 
ofrecemos nuestro tiempo libre y compartimos libremente nuestros 
conocimientos … ¡la tarta se hace más grande para todos!

q Cuantas más personas ayudes, más personas te ayudaran a ti y más 
capacidad tendrás de ayudar a los demás

q La generosidad es un interés postergado que no busca 
reciprocidad

q Si das, recibirás. Generosidad no significa dar antes de recibir … ¡ni 
llevar la cuenta! (“ayer pagué yo”, “ya te pasé el material de la sesión 
anterior” …)

q La generosidad es supervivencia. La vida es siempre más fácil si tu 
entorno va a favor tuyo y te ayuda, no si prefieren que fracases.
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No confundir networking con …

q Repartir un taco entero de tarjetas de visitas a cada acto o reunión a la 
que acudas:
§ A quién conoces, cómo lo conoces y qué pensaran después de ti es algo que no 

puede dejarse al azar … ¡Prepárate!

§ “La preparación no es la clave para ser un genio, si es la clave para parecerlo” 
(Winston Churchill)

q Enviar mensajes masivos no personalizados
§ Es imprescindible trascender lo abstracto y comunicarte persona a personas, 

como individuos individuales y únicos

§ “El principio más arraigado en la naturaleza humana es el deseo de ser 
reconocido y apreciado” (William James).
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Reflexiones finales sobre networking social

q Flexibilidad
§ La habilidad para crear redes está directamente relacionada con nuestra capacidad 

de relacionarnos con personas y entornos diferentes del nuestro, con saber hablar 
con la misma naturalidad a un taxista o a un premio Nobel

q Libertad
§ Paradójicamente, la red te da libertad. Cuanto más calidad tiene tu red, menos 

necesitas tener que aguantar a la gente que no te interesa o a la gente demasiado 
interesada 

q Compromiso
§ La familia te viene dada … la red es una elección. La escoges … y te escogen.
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El checklist del networking social

q Recopila e incrementa tus contactos

q Respeta las reglas de la geografía

q Inicia, si tienes oportunidad, tu propio “club”

q Relájate y sé tu mismo

q Busca volumen (dentro de un orden) sin prejuzgar la calidad

q Está atento a las palabras de “link”

q Está dispuesto a referir primero

q Sal de tu “zona de comodidad”

q Lee nuevo material y lecturas

q Gestiona tu reputación.

“Your face is your brand”
(Thomas Power; Networking for Life)
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Networking proactivo

La gente de negocios, entre otros, son networkers proactivos. ¿Cómo trabajan 
su concepto de red?

q Gestionan su red, la mantienen al día y la mantienen viva

q Buscan y seleccionan objetivos
§ ¿A quién necesito? ¿Quién puede presentarme? ¿Qué tengo que ofrecer?

q Construyen una relación
§ “Da sin recordar, recibe sin olvidar” (Elizabeth Asquith Bibesco, 1897-1945).
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Networking proactivo … ¿Cómo mejorarlo?

El fenómeno que hace que ciertas personas u organizaciones estén o no en 
nuestra red personal es la caracterización que hacemos de ellas, tanto de su 
autoridad como de su competencia, en el dominio que nos interesa

q Todos los seres humanos hacemos, constantemente, caracterizaciones. Y al 
hacerlo recurrentemente, generan identidades

q En el domino profesional, nuestra identidad pública se desarrolla, por 
ejemplo, a través de nuestra capacidad de hacernos cargo de los intereses 
de otras personas

q Estos intereses se manifiestan a través de promesas y ofertas

q En el espacio público somos lo que son nuestras promesas y ofertas. Éstas 
constituyen nuestra identidad

q Nuestro desempeño y el juicio público acerca de nuestro desempeño es 
una de las maneras básicas como se construye nuestra identidad pública

q ¿Y en el mundo digital?.

600

© BdCMM 2005ProMa MEC 2025-26

Y por último … redes online

q Las identidades en el mundo digital son mucho más fáciles de crear … ¡y de 
manipular!

q La identidad digital se puede construir y cambiar casi instantáneamente … 
¡pero no hay que olvidar que siempre deja rastro! (huella digital)

q Algunas ventajas de las redes online:
§ Independientes del tiempo: 24/7/365

§ Independientes del lugar

§ Local & global

§ Enfocadas a un uso concreto
§ Presencia pasiva

§ A prueba de mala memoria

§ Eficientes

q ¿Y los inconvenientes?.
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Si quiere saber más sobre networking

q “Nunca comas solo. Claves del Networking para optimizar tus relaciones 
personales”, K. Ferrazzi y T. Raz. Amat, Barcelona 2008

q “Networking for Life: The Easiest Ecademy Guide for Power Networking”,
T. Power. Ecademy Books, 2003.  

Websites

q www.kintish.co.uk

q http://lrosilloc.blogspot.com.es/
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Ejercicio salvaje:  Un mucho de networking

q Dejad en el aula la cartera, el móvil, el dinero … ¡todo!

q Salir a la calle (no al campus)

q Encontrad a alguien que os invite a desayunar

q Reflexiones para darle sentido al ejercicio:
§ ¿Cuáles son las mejores competencias para crear una red?

§ ¿Qué contactos habéis hecho en los últimos tres meses? ¿Qué tipo de 
relaciones? Clasifícalas en círculos (amigos, conocidos, saludados …)

§ Durante las vacaciones, ¿con cuántas personas has intercambiado datos de 
contacto? Clasifícalas por finalidades (reencuentro, profesional, placer …).
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