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—-¢Como se presenta?
—(Profesionalmente? Me dedicoa co-
nocery a conectar personas intere-
santes. Ya sé que no suena humilde,
pero considero que soyla pioneraen
traer a Espana el tema del networking
profesional.

—-Expliquemelo.

—-Desde 1999 trabajo en networking.
iClaro que antes no lo llamdbamos
networking! En el 2001 empieza a lle-
gar internet a Espana, y eso me per-
mite entrar en el mundo de la infor-
madtica. No desde la programacion,
que no me gustaba, pero si desde el
madrketing digital. Cursé un posgra-
do de marketing digital en la UOC.

-¢Se plante6 estudiar informatica?
-Mihermano esinformadtico,yyode
pequeia con una mano arrastraba
la Barbiey con la otra, un teclado.

-Regresemos al marketing digital.
—-Trabajaba en una empresa, pero
habia algo que no me gustaba.Y en
el 2004 me fui, con otros 15 empre-
sarios, a una misién empresarial a
Silicon Valley.

-Y le cambié la vida.

-Descubri que lo que me gustaba,
ser socialy conectar con gente, ya te-
nia nombre: networking. Regresé ins-
pirada y decidi montar mi propia
empresa de networking. Inverti todo
el tiempo que teniay en el 2008 dejé
el trabajoy creé mi proyecto.
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—-¢Es tan importante el networking?

—-Hoy en dia el 80% de proyectosy co-
laboraciones de trabajos salen por
contactos, por relaciones de afecto.
Elnetworking es una filosofia de vida.
Si tienes que hacerlo porque te obli-
gan, nolo hards nunca. En EEUU en-
sefian que en la vida es muy impor-
tante el capital humano.

-¢Qué tenemos que cambiar aqui?
-Lamentalidad y laeducacién.

-Siga.

-En Espana, hasta ahora ha habido
gente con trabajo normal y con tra-
bajo no normal. Lo normal aqui sig-
nifica asalariado.

—-¢Perdone?

-Enel 2007, en unrestaurante, escu-
ché una charla. Una chicale decia a
otra:‘Tia, felicitame, porquea partir
de manana ya me puedo poner en-
ferma’. La mujer habia encontrado
un trabajo, decia ella, <normal». En-
tonces, los autbnomos qué somos,
{nonormales? Alosdenuestra gene-
racién nos educaron para estudiar
una carreray trabajar para una em-
presa. Esto tiene que cambiar: apar-
te de trabajar para otro tienes la op-
cién de ser emprendedor.

-Hoy o eres emprendedor o...

-Si, parece que los emprendedores
tienen que salvar el pais, y no es eso.
Pero tienes que saber que existe la
posibilidad de ser emprendedor.

-Usted da clases.

-Doy clases en Barcelona Activa, soy
profesora en Esade, en la UAB, en la
UB... Quienes me contratan son las

bolsas de trabajo de las institucio-
nes. De verdad, creo que el networ-
king deberia ensefiarse desde prime-
ro de carrera.

—-¢Porqué?

—-Porque la gente solo trabaja el net-
working cuando lo necesita, y asi no
funciona. La prisa es mala conseje-
ra. El networking de clinex —el con-
cepto no es mio- no funciona. ¢Por
qué? Son relaciones personales ba-
sadas en la confianza. No te puedes
ganar la confianza de una persona
en un momento. Hacer networking
es como ligarte a una persona profe-
sionalmente.

-¢Como se hace?
-Unejemplo.Hace unassemanasor-
ganizamos un speech networking ta-
lent, un encuentro entre empren-
dedores y empresas. Los asistentes
tenian un minuto paradecir qué ha-
cen.

-Ya no sirve presentar el curriculo.
-Esta es la generaciéon mads prepara-
da. Como todos son buenos, lo que
tienes que hacer es diferenciarte.

—¢Coémo?

-Llamando la atencién. En Espana
no sabemos vendernos, pero no es
culpa nuestra: hasta ahora no lo he-
mos necesitado. Venderse es: prime-
ro decir quién eres y luego destacar
qué haces diferente. No lo que haces
mejor. Es tener una etiqueta perso-
nal: quién eres, en qué cajita te po-
nesy qué te diferencia. =
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