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      Cuando pensamos en networking, lo primero que aparece en la cabeza suele ser la imagen de una tarjeta corporativa. Ese pedazo de cartón con tu nombre y el logo de tu empresa que, de alguna forma, parecía tener el poder de abrir puertas. Muchos lo vivimos: entregar la tarjeta era más fácil que explicar quiénes éramos realmente. Era un atajo. Y mientras lo tenías, no hacía falta demasiado esfuerzo para generar una impresión.


      Pero ¿qué pasa cuando esa tarjeta desaparece? ¿Qué pasa cuando cambiás de empresa, cuando dejás un puesto, cuando decidís emprender? De pronto, todo lo que parecía sólido se vuelve frágil. Ahí aparece la verdadera pregunta: ¿qué queda cuando sacamos el logo de la ecuación?


      Esa incomodidad es el punto de partida. Porque durante años nos convencimos de que networking era acumular contactos, repartir tarjetas, ir a eventos y sumar nombres a una lista. Pero nadie nos dijo que lo más valioso no es lo que hacés para tu empresa, sino lo que hacés para vos.


      Hay un ejercicio que solemos plantear: pensá en tu carrera y respondé con honestidad, ¿cuánto tiempo real por semana dedicás a hacer networking? Y no hablamos de responder mensajes en WhatsApp ni de aceptar invitaciones en LinkedIn. Hablamos de construir relaciones de verdad, de dar antes de pedir, de sostener conversaciones que abran caminos. La mayoría de las personas no llega a diez minutos por semana.


      El gran secreto es que todo lo que invertís en tu red personal no es un beneficio aislado: es un beneficio doble. Crece tu capital profesional y, al mismo tiempo, crece el de la empresa para la que trabajás. Porque cuando vos expandís tu capacidad de conectar, no solo te llevás vos las oportunidades: también las arrastrás a tu organización.


      Lo que nadie te dice del networking es que no es opcional. Es como el aire: podés ignorarlo un rato, pero tarde o temprano lo vas a necesitar. Y si no lo construiste cuando estabas cómodo, te va a faltar cuando estés incómodo. Por eso, este capítulo arranca con una invitación a mirar de frente esas verdades incómodas que solemos esquivar.


      Venimos a mostrarte la diferencia entre depender de lo que tenés hoy y prepararte para lo que viene. Porque el mundo cambia más rápido de lo que imaginamos, y en ese cambio hay dos tipos de profesionales: los que se sostienen gracias a lo que construyeron y los que se quedan a la intemperie porque nunca pensaron que un día el logo podía desaparecer.


      Por qué el networking te va a cambiar la vida


      Cuando hablamos de networking no lo hacemos desde la teoría ni desde un manual de fórmulas que funcionan para todos por igual. Hablamos desde la experiencia, desde nuestros propios recorridos, desde esos momentos en los que una conversación inesperada nos cambió el rumbo. A nosotras el networking nos cambió la vida. Y lo decimos con cuidado y con verdad: muchas de las oportunidades más importantes que tuvimos —trabajos, proyectos, decisiones que nos llevaron a otros lugares— nacieron de un encuentro, de un gesto, de alguien que confió antes de que supiéramos qué venía después. Esa es la parte que nadie cuenta: no sabés qué persona va a cambiar tu historia; sí sabés que ninguna lo hará si no estás dispuesta a construir esas conexiones.


      Esto no significa que estudiar o tener un buen CV no importe. Importa, y muchísimo. La formación te da lenguaje, criterio, profundidad. El CV abre puertas formales. Pero el networking abre las invisibles: esas que no aparecen en LinkedIn, esas que se comparten entre personas que se escuchan, se respetan y se recuerdan. No es una competencia entre títulos y vínculos: es una ecuación. Estudio + red = posibilidades reales. Una cosa potencia a la otra.


      Lo que descubrimos —y una de nosotras lo dijo en su TED— es que el networking no es un acto social: es un punto de inflexión. Es ese instante en el que entendés que las relaciones no son accesorias a tu camino, sino parte central de él. Que detrás de cada oportunidad que marcó una diferencia hubo una persona que dijo «te tengo en cuenta», «pensé en vos», «vení, quiero presentarte a alguien». Y que nada de eso ocurre por azar: ocurre porque cultivaste un vínculo antes de necesitarlo.


      El networking nos cambió la vida porque nos enseñó a mirar a la gente de manera distinta. A prestar atención. A registrar quién está delante y qué puede surgir de ese encuentro. A entender que las redes no se construyen desde la necesidad sino desde la presencia: estar, escuchar, aportar algo, aunque sea mínimo. En la práctica, es mucho menos glamoroso de lo que suena. Es tomar un café, responder un mensaje, recomendar a alguien cuando no te lo piden, construir sin urgencia. Lo transformador aparece después.


      El networking nos dio perspectiva. El acceso a personas que te amplían la mirada, que te hacen preguntas que no te hacías, que te muestran caminos que no tenías registrados. El networking te obliga a revisar tus decisiones, te ayuda a tomar mejores y, sobre todo, te ancla a un círculo de gente que empuja hacia adelante.


      Y acá viene lo más importante: no tenés que ser extrovertido, ni el alma de la fiesta, ni un estratega profesional. Solo necesitás intención. El networking no es «ir a buscar algo», es «crear un espacio para que algo pase». Y cuando ese espacio existe, lo improbable empieza a volverse posible.


      Nosotras lo vimos. Lo vivimos. Nos pasó. Una recomendación que aceleró años. Una charla que abrió un capítulo nuevo. Un encuentro que nos mostró que el camino podía ser otro. Por eso escribimos este libro: porque esas experiencias que cambiaron nuestras vidas no son excepciones: son el resultado de una forma de vincularse que cualquiera puede aprender.


      El networking te va a cambiar la vida cuando empieces a entender que no estás sumando contactos: estás construyendo futuros. Estás creando posibilidades que hoy no existen, pero que necesitan de vos —y de otros— para aparecer.


      Las oportunidades que no se publican


      Hay un universo paralelo que convive con el mercado laboral formal. No está en LinkedIn, no aparece en los portales de empleo, nadie lo publica en historias de Instagram ni se difunde por un newsletter. Es un universo silencioso donde las mejores oportunidades —las que realmente mueven la aguja— circulan de persona a persona, en voz baja, en un mensaje privado, en un café improvisado, en un «che, pensé en vos» que llega sin aviso. Cuando empezamos a comprender este universo, entendimos también que la mayoría de los cambios importantes en nuestra vida no nacieron de una búsqueda activa, sino de una relación que supo abrir una puerta que ni imaginábamos.


      Lo que no se publica no es secreto: es humano. Las empresas, los equipos, los proyectos y los líderes confían en las recomendaciones antes que en un proceso masivo. No porque los procesos masivos sean malos, sino porque cuando hay mucho en juego —tiempo, confianza, responsabilidad, presupuesto— se elige minimizar el riesgo. ¿Y qué reduce más el riesgo que la palabra de alguien en quien confiás? Una conexión. Un antecedente. Una historia compartida. Por eso, tantas búsquedas nunca llegan a publicarse: encuentran su respuesta antes de salir a la luz.


      A todos nos enseñaron a preparar un buen CV, a practicar una entrevista, a estudiar para ser mejores profesionales. Pero pocas veces nos enseñaron a reconocer que existe otra economía que opera en paralelo: la economía de la confianza. Esa que se mueve por recomendaciones, validaciones, reputaciones construidas a lo largo de los años. Esa que, cuando estás adentro, multiplica tus posibilidades; y, cuando estás afuera, te deja mirando desde la ventanilla lo que parece un proceso inaccesible. No es falta de mérito, no es suerte. Es red.


      Y acá aparece un concepto que nos marcó profundamente a las dos: la mayoría de las oportunidades importantes no se consiguen buscándolas, sino estando cerca cuando nacen. Nadie puede predecir cuándo va a aparecer esa conversación que cambia un capítulo entero de tu vida profesional. Nadie sabe qué reunión se va a convertir en un proyecto, qué café va a transformarse en una alianza, qué vínculo te va a llevar a un camino que no estaba en tus planes. Pero sí sabemos que esas oportunidades nacen siempre de la misma forma: entre personas que se conocen, se respetan y se recuerdan.


      Cuando empezamos a trabajar, éramos de esas personas que buscaban oportunidades «publicadas». Revisábamos portales, aplicábamos, entrevistábamos. Y, aunque muchas veces funcionó, empezamos a notar un patrón: los saltos más significativos, los momentos que realmente marcaron un antes y un después, no habían salido de un anuncio. Habían salido de la red. De la recomendación de alguien que nos conocía. De una conversación que no tenía intención, pero sí conexión. De alguien que dijo: «Ella para esto es perfecta. Tenés que hablar con ella». Ahí empezó a cambiar el juego.


      Conocer esta dinámica te obliga a hacerte una pregunta incómoda pero central: ¿estoy dentro o fuera del círculo donde se mueven las oportunidades que no se publican? Y la respuesta no depende de tu apellido, tu educación, tu rol actual o tu nivel de experiencia. Depende de tu presencia. De tu capacidad de construir vínculos reales, de sostener conversaciones más allá de la transacción, de estar disponible cuando alguien necesita una perspectiva, una mano o una mirada. La gente no piensa en vos porque sí: piensa en vos porque existís en su radar. Porque dejaste huella. Porque tuviste un gesto, una conversación, una participación que sumó.


      Cuando entendés esto, cambia también la manera en que te relacionás con tu trabajo. Deja de ser solo lo que hacés para vos, y empieza a ser también lo que habilitás para otros. Y esa generosidad vuelve. Siempre vuelve. No necesariamente de quien ayudaste, pero vuelve. Hay una lógica casi matemática en el networking sincero: cuando vos te convertís en un puente para otros, otros empiezan a convertirse en puentes para vos.


      Las oportunidades que no se publican también hablan de otra cosa: del timing. Muchas veces las empresas no publican una búsqueda porque todavía no saben bien qué necesitan. Saben que tienen un problema, una oportunidad o un desafío, pero no tienen claridad sobre el perfil exacto. Y ahí aparece la red. Alguien que conoce a alguien que podría sumar. Alguien que dice «justo hablé con X la semana pasada». Alguien que piensa que ella se anima, ella puede, ella lo haría bien. La oportunidad aún no existe formalmente, pero la conversación que la define sí. Y si estás cerca de esas conversaciones, estás cerca del futuro.


      Este mundo paralelo —el de lo que no se publica— también exige responsabilidad. Implica que tu nombre circule porque sos confiable, coherente, consistente. Porque sostenés lo que prometés. Porque las personas que te recomiendan ponen también su reputación en juego. Y cuando entendés eso, cuidás más tus vínculos. No desde el miedo, sino desde la conciencia. Una recomendación no es un favor: es un voto de confianza. Y los votos de confianza son la moneda más valiosa de cualquier carrera.


      A veces nos preguntan cómo acceder a estas oportunidades invisibles. Y la respuesta es simple y compleja a la vez: estando. Estando donde pasan cosas, conectando con gente que te inspira, participando en conversaciones que te exigen pensar más allá de lo obvio, ayudando sin esperar algo a cambio, mostrando lo que sabés hacer sin necesidad de carteles luminosos. El networking no es una estrategia de «venta personal»; es una forma de vida profesional donde cada vínculo suma una pieza al mapa de tu futuro.


      Y hay algo más que aprendimos en este camino: las oportunidades que no se publican son las que mejor te encuentran. No porque estés esperando, sino porque estás preparado. Porque cuando tenés una red que te conoce, las oportunidades no solo llegan: llegan alineadas con tus valores, con tu forma de trabajar, con quién sos de verdad. Y eso hace toda la diferencia.


      Este universo paralelo no es exclusivo para unos pocos. Es accesible para cualquiera que entienda que las relaciones se construyen antes de necesitarlas. Que las oportunidades nacen de la confianza, no del algoritmo. Que los mejores caminos se abren en conversaciones que, en su momento, parecían pequeñas.


      Las oportunidades que no se publican están ahí, circulando. Lo único que hace falta es empezar a habitar ese mundo. Y cuando eso pasa, cambia todo: lo que ves, lo que decidís, lo que te imaginás posible. Y, sobre todo, cambia tu manera de caminar. Porque dejás de buscar puertas y empezás a construirlas.


      La tarjeta corporativa no sos vos


      Durante años, la tarjeta corporativa fue la entrada al juego. Tenías tu nombre impreso al lado de un logo reconocido y eso era suficiente para abrir puertas, conseguir reuniones, incluso para que alguien te devolviera un llamado. Era un símbolo de pertenencia y de estatus: no solo mostraba quién eras, sino también a qué organización representabas. Pero esa validación, aunque poderosa, nunca fue tuya. Era prestada. El día que cambiás de trabajo, que renunciás o que te despiden, esa credencial desaparece y, con ella, gran parte de la supuesta red que parecía sólida.


      Lo que muchos no se animan a decir es que, cuando no tenés más esa tarjeta, la red se encoge. Algunos contactos dejan de responder, ciertas invitaciones desaparecen, y lo que parecía amistad se revela como transacción. Ese vacío puede ser brutal si nunca invertiste en vos mismo, si tu capital social dependía únicamente del título que figuraba debajo de tu nombre. De pronto, te enfrentás con la pregunta incómoda: ¿me buscan a mí o buscan lo que represento? Y si la respuesta es lo segundo, entonces nunca tuviste red propia, tuviste prestada la de tu empresa.


      Por eso el networking real empieza cuando sos capaz de sostener vínculos sin escudos corporativos. Cuando alguien te escucha porque confía en tu criterio, y no porque llevás el logo de turno en tu firma de mail. Esa diferencia es enorme: un vínculo que depende de un cargo es frágil, pero un vínculo que depende de tu valor como persona es indestructible. Construir eso lleva más tiempo, pero también te da libertad. No importa dónde trabajes ni qué puesto ocupes: tu red sigue ahí, porque la construiste sobre vos, no sobre un logo.


      El problema es que el mundo corporativo rara vez te lo advierte. Las empresas fomentan que uses su nombre como credencial porque eso también las beneficia. Cuanto más prestigio te da el logo, más fácil es abrir puertas. Pero pocas veces te recuerdan que deberías, en paralelo, estar construyendo tu propia marca. Así es como tanta gente queda huérfana cuando sale del sistema: confiaron en que la empresa les aseguraba un lugar en el mapa, y se dieron cuenta tarde de que ese lugar no era propio.


      El contraste es evidente cuando mirás a los profesionales que lograron trascender a su tarjeta. Podés reconocerlos porque su nombre, su trayectoria, sus ideas tienen peso más allá de la organización. Son esas personas que, cuando cambian de puesto, su red los sigue acompañando. No porque tengan una tarjeta nueva, sino porque ya construyeron una identidad que genera confianza. Son los que entendieron que el verdadero capital es el que nadie te puede quitar.


      La metáfora del tigre de la selva de Trevor Ragan1 ayuda a ilustrar esto. Un tigre criado en cautiverio tiene todo resuelto: comida servida, seguridad garantizada, territorio limitado. Pero si lo soltás en la selva, probablemente no sobreviva. En cambio, un tigre criado en libertad desarrolla la capacidad de cazar, adaptarse, sobrevivir. El primero parece fuerte, pero es frágil; el segundo parece vulnerable, pero es resiliente. Con el networking pasa lo mismo: apoyarte solo en tu tarjeta es vivir en cautiverio. Construir tu red en base a vos mismo es entrenarte para la selva.


      El desafío, entonces, es animarte a dar ese salto. Usar la tarjeta mientras la tengas, claro, pero no depender de ella. Invertir en vínculos que te reconozcan como persona, no como cargo. Hacerte preguntas incómodas: ¿quién me seguiría escuchando si mañana no tuviera firma corporativa?, ¿qué conversaciones seguirían abiertas si dejara de representar a esta organización? La respuesta a esas preguntas es la medida real de tu capital social. Y cuanto antes empieces a construirlo, más preparado vas a estar para cualquier cambio que venga.


      ¿Cuánto tiempo de tu día le dedicás a hacer networking?


      Hay una verdad incómoda que pocos admiten: la mayoría de los profesionales dicen que el networking es importante, pero casi ninguno le dedica tiempo de manera consciente. Lo ven como un efecto secundario de la vida laboral, algo que «se da solo» en conferencias, almuerzos de trabajo o eventos de la industria. Sin embargo, esperar que tu red se construya por inercia es como pretender estar en forma solo porque pasás todos los días frente a un gimnasio. No alcanza. Una red se cultiva con intención, con presencia, con práctica sostenida.


      Cuando preguntamos a la gente cuánto tiempo real invierte en su red, las respuestas suelen ser vagas: «mucho», «cuando puedo», «depende de la semana». La verdad es que la mayoría no dedica ni diez minutos diarios a fortalecer vínculos, escuchar a otros, escribir un mensaje que no sea de pedido, o acercarse a alguien sin un interés inmediato. Y, sin embargo, esos pequeños gestos, acumulados en el tiempo, son los que marcan la diferencia. Un correo de seguimiento, un comentario genuino en LinkedIn, un café sin agenda son la inversión invisible que sostiene cualquier carrera a largo plazo.


      El dilema es que el networking no tiene resultados inmediatos. Invertís hoy, pero los frutos aparecen dentro de seis meses, un año o incluso más. Y la realidad es que vivimos pensando en la ansiedad, en lo que sucede ya, en lo instantáneo, por lo que dedicar tiempo a algo cuyo retorno no podés medir enseguida parece casi un lujo. Por eso tanta gente posterga la construcción de su red hasta que la necesita de urgencia. Pero ese es el peor momento: querer activar vínculos en medio de una crisis es como intentar cosechar en un campo que nunca sembraste.


      La paradoja es que todos entendemos este principio en otras áreas de la vida. Sabemos que la salud depende de hábitos diarios, no de un remedio de último momento. Que el dinero se multiplica con ahorros constantes, no con apuestas aisladas. Pero con el networking nos cuesta aplicar la misma lógica. Nos dejamos llevar por la urgencia del presente, y descuidamos la siembra que va a sostenernos mañana.


      Si miramos a los grandes conectores, descubrimos que no tienen una agenda secreta ni un manual oculto: lo que tienen es disciplina. Dedican un tiempo regular a nutrir sus vínculos, incluso cuando no hay nada concreto en juego. Mandan mensajes de felicitación sin esperar un favor a cambio, presentan a dos personas sin calcular la devolución inmediata, se interesan de verdad por el recorrido del otro. Esa constancia, invisible para la mayoría, es lo que los convierte en referentes.


      La buena noticia es que no hace falta transformar tu vida para empezar. No tenés que bloquear medio día para hacer networking, ni asistir a decenas de eventos. Podés empezar con algo tan simple como un recordatorio semanal: escribirle a una persona con la que hace tiempo no hablás, compartir un artículo que pueda ser útil, invitar a alguien a un café o a un Zoom sin agenda. Lo importante no es la magnitud del gesto, sino la frecuencia. La red no se construye de grandes momentos, sino de pequeñas repeticiones.


      En definitiva, la pregunta clave no es cuántos contactos tenés en tu agenda, sino cuánto tiempo real invertís en sostenerlos. El capital social no se mide en números, sino en la calidad de la inversión diaria que hacés en los vínculos. Y esa inversión, como cualquier otra, acumula intereses en el tiempo. El día que lo necesites —cuando ya no tengas tarjeta corporativa, cuando quieras reinventarte, cuando te encuentres en una transición— tu red va a devolverte con creces el tiempo que le dedicaste.


      Todo lo que hagas por vos impacta en el beneficio de tu empresa


      Hay una creencia muy extendida en el mundo corporativo: que el tiempo personal y el tiempo de la empresa son compartimentos estancos, que lo que hacés afuera de la oficina o después del horario laboral no tiene impacto en tu vida profesional. Esa idea es falsa. Tu capital más grande no es el escritorio que ocupás ni el software que usás: sos vos. Y lo que invertís en tu desarrollo personal, en tu red, en tu forma de comunicar termina siendo también un activo de la organización a la que pertenecés.


      Pensemos en un ejemplo simple. Si vos trabajás en tu presencia digital, si te convertís en alguien que sabe contar su historia y conectar con otros en LinkedIn, ¿quién se beneficia? No solo vos: también tu empresa, que gana visibilidad y legitimidad a través de tu voz. Si invertís en capacitarte, en aprender nuevas herramientas, en entender cómo evoluciona tu industria, ¿quién recibe ese know-how? Tu empresa, que puede crecer gracias a lo que vos aportás. Todo lo que hacés por vos expande también el valor de la organización que te acompaña.


      El error es pensar en un juego de suma cero: si me ocupo de mi marca personal, descuido mi trabajo; si me dedico a mi red, pierdo tiempo productivo. En realidad, es al revés. Cuanto más fuerte seas vos como profesional, más sólido será el lugar que ocupás dentro de la compañía. La inversión en uno mismo es también la inversión más rentable para el equipo y para el negocio. No se trata de ego, se trata de estrategia.


      Las empresas más inteligentes ya lo entendieron. Por eso incentivan a sus colaboradores a hablar en conferencias, a escribir artículos, a ser parte de comunidades. Saben que cada conexión genuina que hace un empleado puede abrir puertas a clientes, aliados o talentos que de otra manera nunca hubieran llegado. En un mercado donde la confianza se construye más rápido de persona a persona que de logo a persona, el valor del capital social individual se multiplica.


      Además, hay un punto clave: cuando te fortalecés a nivel personal, también ganás autonomía. Eso se traduce en un mayor poder de negociación dentro de tu empresa. Ya no dependés únicamente del branding corporativo para validarte, porque tenés tu propio reconocimiento, tu propia red, tu propia voz. Y esa independencia, lejos de ser una amenaza, es un motor para que el vínculo con la empresa sea más sano: seguís ahí porque querés estar, no porque no tenés otra opción.


      El networking, en ese sentido, se convierte en una doble inversión. Por un lado, te asegura que tu carrera tenga continuidad más allá del puesto actual. Por otro, fortalece la posición de la empresa, que se beneficia de tu capacidad de tejer relaciones, de abrir puertas, de traer nuevas oportunidades. No existe tal cosa como un networking «individualista» o «corporativo»: toda red es por definición compartida, y el efecto positivo rebota en todas las direcciones.


      Por eso, cuando alguien te diga que invertir tiempo en vos es un lujo, recordá esto: no existe contradicción entre crecer personalmente y aportar a tu empresa. Son dos caras de la misma moneda. Lo que hacés por vos es lo que más valor le da a los proyectos que integrás. Y lo que hacés por tu empresa, si lo entendés bien, es también lo que más potencia tu camino personal.


      El tigre del zoo versus el tigre de la jungla


      Trevor Ragan usa una metáfora poderosa para explicar la diferencia entre vivir en un entorno controlado y uno desafiante: el tigre del zoo frente al tigre de la jungla


      

      

      

      

      

      

      Si te da cringe no es networking


      

      

      

      

      

      

      

      

      

      

      Conceptos de este capítulo que queremos que tengas siempre cerca


      
        	La primera impresión pesa, pero no define para siempre.


        	No podés caerle bien a todo el mundo, y eso no es un problema.


        	Una mala percepción suele venir más de la falta de contexto que de un error real.


        	Antes de intentar revertir algo, es clave entender qué pasó y por qué.


        	No todas las relaciones ameritan el esfuerzo de ser reconstruidas.


        	La coherencia en el tiempo ajusta imágenes más que cualquier discurso.


        	La reputación se construye también a través de terceros, no solo en vínculos directos.


        	El timing importa: forzar una reparación suele empeorar la escena.


        	En espacios de networking, los errores suelen ser sutiles y no siempre evidentes para quien los comete.


        	La reputación no se crea en un solo encuentro, ni se destruye por uno solo.


        	El networking no es la tarjeta corporativa: es lo que queda cuando el logo desaparece.


        	La mayoría de las redes que creemos tener son prestadas; pocas son realmente propias.


        	Acumular contactos no es construir vínculos. Son prácticas distintas con resultados distintos.


        	El networking real no se hace para la empresa: se hace para uno mismo, aunque beneficie a otros.


        	Casi nadie invierte tiempo consciente en su red hasta que la necesita.


        	Diez minutos semanales de networking genuino valen más que años de eventos sin intención. Construir red es una inversión a largo plazo, no una respuesta a la urgencia. El capital social crece cuando das antes de necesitar, no cuando pedís apurado.


        	Todo lo que hacés por tu red personal impacta directamente en el valor que llevás a tu empresa.


        	La seguridad corporativa puede ser una jaula cómoda si no desarrollás red propia. El verdadero riesgo no es moverse; es quedarse quieto creyendo que nada va a cambiar.


        	El networking no reemplaza al estudio ni al CV: los potencia.


        	Las oportunidades más importantes no se publican, circulan entre personas que confían.


        	La economía más influyente no es la del mérito visible, sino la de la confianza.


        	No se accede a oportunidades invisibles buscándolas, sino estando cerca cuando nacen.


        	El networking no es una técnica social, es un punto de inflexión profesional.


        	Si una interacción te genera cringe, probablemente estés actuando y no conectando.


        	El networking bien hecho no se siente forzado: se siente humano, simple y posible.

      

    


    
      
        
      


      
        
      

    

  

  
    
    Hay personas a las que siempre les atienden el teléfono. Hay agendas que abren puertas. Hay vínculos que sostienen en los momentos clave. Nada de eso aparece de un día para el otro. Este libro no habla de hacer contactos. Habla de construir vínculos que tengan peso, memoria y confianza. “Dos de nuestras miembros más activas y valiosas, Gaby y Sofía, comparten su inspiradora historia y sus consejos en las páginas de este profundo libro. Su vínculo es tan inspirador como la sabiduría que comparten, demostrando que no hay sustituto para la práctica cuidadosa e intencional de invertir en nuestras relaciones y en nosotros mismos”.


    ALYSE NELSON
 Presidenta y CEO Vital Voices Global Partnership
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