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EL PODER DEL NETWORKING EN
EL CRECIMIENTO EMPRESARIAL

En el mundo de los negocios, el término “ne-
tworking” se menciona con frecuencia y, a me-
nudo, evoca imagenes de eventos abarrotados,
donde los asistentes reparten tarjetas de pre-
sentacion y se apresuran a hacer conexiones
superficiales en busca de una ventaja comer-
cial. Esta es la percepcién mas comun: un jue-
go de numeros, donde se trata de conocer a la
mayor cantidad de personas posible y ver quién
puede resultar util en el futuro. Pero esta vision
se queda corta. El verdadero poder del networ-
king va mucho mas alla de estas interacciones
superficiales. Se trata de construir relaciones
auténticas vy significativas, basadas en la con-
fianza, el respeto mutuo y el valor compartido.
En el fondo, el networking es una herramienta
estratégica que, cuando se utiliza correctamen-
te, puede ser un catalizador para el crecimiento,
la innovacion y la transformacion de cualquier
empresa.
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Pero, ;como se convierte esta actividad aparen-
temente sencilla en una herramienta poderosa
para el crecimiento? La respuesta esté en la cali-
dad de las conexiones y en cOmo estas se trans-
forman en oportunidades reales y tangibles.

Construccion de redes efectivas: Mdas alld de
los contactos

Cuando piensas en networking, probablemente
imaginas a una personarecorriendo unasalallena
de gente, estrechando manos y acumulando tar-
jetas de presentacion. Pero como mencioné an-
teriormente es mucho mas que eso. Como men-
ciona Reid Hoffman, cofundador de LinkedIn, en
su libro The Start-Up of You, “las oportunidades
no surgen del aire; surgen de las personas con
las que estas conectado.” Asi, cada contacto es
una puerta a un mundo de oportunidades, pero
la clave esta en saber abrirla correctamente.

Edicion 189 | www.ojopelaomagazine.co



El networking efectivo no se trata de cuantas per-
sonas conoces, sino de cuan bien las conoces. Se
trata de tomarse el tiempo para entender quiénes
son, cuales son sus necesidades, qué valor puedes
ofrecerlesy, al mismo tiempo, estar abierto a apren-
der de ellos. En una era en la que el tiempo es el
recurso mas valioso, las conexiones superficiales
tienen poco valor. Las relaciones profundas y estra-
tégicas, por otro lado, son el verdadero motor de-
tras del crecimiento sostenible.

Colaboraciones estratégicas: Transformar con-
tactos en oportunidades

Una vez que tienes una red soélida de contactos sig-
nificativos, el siguiente paso es convertir esas co-
nexiones en colaboraciones estratégicas. Piensa en
Steve Jobs y Steve Wozniak, dos personas que, a
través de una red de contactos comun, se encon-
traron y cofundaron Apple, una de las empresas
mas iconicas del mundo. Este es solo un ejemplo
de como las conexiones adecuadas pueden llevar a
colaboraciones que transforman la industria.

Las colaboraciones estratégicas permiten a las em-
presas combinar fortalezas, recursos y conocimien-
tos para crear algo mas grande de lo que podrian
lograr por si solas. Ya sea co-creando un nuevo pro-
ducto, compartiendo costos de marketing, o entran-
do juntos en un nuevo mercado, estas asociaciones
pueden ofrecer un valor significativo. Un estudio
de la Universidad de Harvard destaca que las em-
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presas que establecen colaboraciones estratégicas
efectivas tienen un 70% mas de probabilidades de
sobrevivir a los primeros cinco afios de operaciones.

Pero no todas las colaboraciones son iguales. Es vi-
tal seleccionar cuidadosamente a los socios y ase-
gurarse de que los objetivos y valores estén alinea-
dos. La clave es encontrar una sinergia real, donde
ambas partes sientan que estan ganando algo signi-
ficativo.

Networking digital: Conectar en la era de las pan-
tallas

En un mundo donde las interacciones digitales han
tomado un protagonismo indiscutible, el networking
también ha evolucionado. Hoy en dia, las platafor-
mas digitales como LinkedIn, X (antiguo Twitter) y
otros canales sociales se han convertido en campos
fértiles para construir y mantener relaciones empre-
sariales. Sin embargo, el networking digital efectivo
requiere mas que enviar solicitudes de conexién al
azar.

El truco esta en ser intencional. Comparte conte-
nido relevante, participa en conversaciones signi-
ficativas y utiliza estas plataformas para mostrar tu
experiencia y agregar valor a tu red. Un articulo en
Forbes destacé que los lideres de negocio que son
activos en redes sociales tienen un 74% més de pro-
babilidades de influir en las decisiones empresaria-
les de sus contactos.
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No subestimes el poder de un mensaje directo
bien pensado, un comentario perspicaz en una
publicacion o una invitacion a una reunién virtual
para discutir intereses mutuos. Cada interaccion,
aunque digital, puede ser una oportunidad para
establecer una conexién significativa.

Networking en eventos presenciales y virtuales:
De la timidez a la accién

Participar en eventos, ya sean presenciales o vir-
tuales, es una excelente oportunidad para cons-
truir nuevas relaciones. Sin embargo, muchas
personas encuentran intimidante la idea de ini-
ciar una conversacion con un extrafio. La clave
aqui es cambiar la perspectiva: no estés alli para
vender nada; estés alli para aprender, compartir
y conectar.

Antes de asistir a un evento, investiga a los otros
asistentes y establece algunos objetivos claros
sobre con quien te gustaria conectar y por qué.
Durante el evento, busca oportunidades para ini-
ciar conversaciones genuinas y escucha mas de
lo que hablas. Como sefiala el autor Keith Ferrazzi
en su libro Never Eat Alone, “el networking es mas
sobre ‘dar’ que sobre ‘tomar’.”
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Después del evento, el seguimiento es crucial.
Una simple nota de agradecimiento o un men-
saje de seguimiento pueden ser suficientes para
convertir una conversacion inicial en una relacion
duradera.

El valor oculto del networking: Lecciones que no
estdn en los manuales de negocios

A veces, las conexiones mas valiosas no son las
que planeaste hacer. El networking puede abrir
puertas inesperadas y ofrecer lecciones que no
se encuentran en los libros de texto. Como dijo
Steve Jobs en su famoso discurso en Stanford,
“no puedes conectar los puntos mirando hacia
adelante; solo puedes hacerlo mirando hacia
atras”. Cada persona que conoces, cada conver-
sacion que tienes, tiene el potencial de cambiar
la direccion de tu carrera o de tu empresa.

Recuerda que el networkingno es un juego de nu-
meros. Se trata de cultivar relaciones de calidad,
de estar dispuesto a ayudar antes de pedir algo a
cambio y de mantener una mentalidad abierta y
curiosa. A veces, las mejores oportunidades sur-
gen cuando menos las esperas, de las personas
que menos imaginas.
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Alianzas estratégicas: Cuando el networking se
convierte en crecimiento exponencial

El networking efectivo puede llevar a la formacion
de alianzas estrategicas poderosas. Estas alianzas,
mas alla de las colaboraciones puntuales, pueden
impulsar el crecimiento exponencial de una em-
presa. Un ejemplo de esto es la alianza entre Star-
bucks y Barnes & Noble, donde las cafeterias Star-
bucks dentro de las librerias no solo aumentaron
las ventas de café, sino que también atrajeron més
trafico a las tiendas de libros.

Las alianzas estratégicas permiten a las empre-
sas compartir recursos, conocimientos y riesgos.
Pueden abrir puertas a nuevos mercados, permi-
tir el acceso a nuevas tecnologias, o proporcionar
una ventaja competitiva significativa. Las mejores
alianzas estratégicas son aquellas que se cons-
truyen sobre una base solida de confianza mutua,
donde ambas partes estan comprometidas a tra-
bajar juntas para alcanzar objetivos comunes.

De conexiones a oportunidades reales

El networking no es solo una herramienta; es una
filosofia de crecimiento. Es la practica constante
de construir, nutrir y expandir tu red de relaciones
significativas. Para los emprendedores, pymes y
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empresas familiares, el networking puede ser el
catalizador que transforma simples conexiones
en oportunidades de crecimiento, colaboraciones
estratégicas y alianzas que marcan la diferencia.

Cada persona que conoces puede ser una puerta
a nuevas posibilidades. Asi que, la proxima vez que
te encuentres en un evento, ya sea en persona o
en linea, recuerda que no estas simplemente ha-
ciendo contactos: estas construyendo el futuro de
tu negocio.
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