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Estudio iIKN Spain
sobre el networking

El 42% de los directivos considera que solo el networking presencial
aporta relaciones de alto potencial

Institute of Knowlegde & Networking (IKN) Spain

Con el objetivo de extraer conclusiones de tendencias sobre la realidad y las necesidades del networking profesional en la actualidad, iKN Spain,
referente en Espaia en el intercambio de conocimiento empresarial y de nefworking profesional, ha consultado a mas de 200 directivos de
diversas companias seleccionados entre sus eventos celebrados entre febrero y marzo de 2017, donde reunieron mas de 1.300 profesionales.
La pregunta principal que se plantea es si el “networking en persona” es mas o menos eficiente como herramienta de trabajo y de generacion
de contactos frente al “networking virtual”.

El networking siempre ha existido. Antes se hacia de una forma natural e instintiva; sin embargo, hoy en dia los directivos
han tomado conciencia de que se trata de un skill esencial que deben desarrollar. Francesca Cattoglio, socio Unico de iKN
Spain, lo tiene claro: “Actualmente es parte fundamental del trabajo, y sin duda es necesario dedicar un esfuerzo en tiempo,
y también econémico, para estar presente en eventos que permitan desarrollar las ventajas que aporta el contacto real y
directo con otros profesionales”.
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Acudir a un encuentro de networking aporta numero-
sas ventajas competitivas. Al ampliar la red de contactos se
incrementan las posibilidades empresariales y las probabi-
lidades de alcanzar el éxito. Los directivos encuestados no
tienen dudas: la mayorfa considera que la combinacion de
ambas tipologias, presencial y virtual, es la solucién mas
eficaz. El 57 % del conjunto manifiesta que esta combi-
nacion de networking es la opcion mas valorada, frente a
un 42 % del “solo presencial’”. Otra conclusion evidente
es que la virtualizacion de las relaciones como método de
contacto profesional Unico sélo es apoyada por el 1 % de
los encuestados.

Las principales conclusiones del estudio son:

1. Actualmente acudir a eventos y actividades organiza-
das debe ser considerado como una labor mas dentro del
cometido profesional para ampliar las agendas de contac-
tos. Se trata de entablar relaciones personales e interactuar
con miembros de entornos empresariales afines.

2. El networking presencial permite conocer nuevas opor-
tunidades de negocio y contribuye a experimentar un cre-
cimiento personal que proporcionara beneficios en el desa-
rrollo profesional, presente y futuro.

3. Para el 60 % de los directivos, el acceso y contacto
inmediato con expertos y profesionales del sector es el prin-
cipal valor que ofrece el networking presencial.

4. El networking presencial potencia la visibilidad de la
empresa 0 marca, y permite conocer nuevas tendencias en
el sector que ya estan desarrollando otras compafiias.

5. Ademas, mejora las habilidades profesionales, sobre
todo las comunicativas, al participar en debates y charlas en
las que, ademas de aprender, se comparten conocimientos
de mercado de sectores especificos.

» El networking presencial permite
conocer nuevas oportunidades de
negocio y contribuye a experimentar
un crecimiento personal

RESULTADOS

Entre los resultados de la encuesta son destacables estos
otros:

- EI 38 % de los directivos asegura que su principal razén
para acudir a estos eventos es “obtener informacion sobre
tendencias y retos del mercado”.
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- La actividad que genera mas interés son las ponencias,
con un 65 % de las opciones declaradas por los encuestados.

- La gran mayoria de los directivos que asisten a un even-
to de estas caracteristicas analiza previamente el contenido.
El 36 % estudia a cada ponente y empresa que participa.

- Sin embargo, el 46 % del total reconoce “no prepa-
rarse previamente de ninguna forma, limitandose a ser
espectador”.

- Consideran que el principal valor real del networking
presencial es “el acceso y contacto inmediato con expertos
y profesionales del sector”.

DIRECTIVOS

Por lo que respecta a la opinion de directivos en activo,
ademds de la estrategia, Francesca Cattoglio, socio Unico
de iKN, recuerda que las claves para optimizar un evento a
nivel de networking presencial radican en la disposicion del
directivo: “Es fundamental tener una actitud positiva y llena
de dinamismo cuando estas en un evento de networking.
En iKN, por ejemplo, introducimos muchos elementos in-
novadores y somos capaces de generar auténticos espacios
para promover el face to face y provocar el negocio entre
ponentes, patrocinadores y asistentes”.

Para Rafael Romero, director del departamento de Inver-
siones de Unicaja, “es importante saber manejarse espe-
cialmente en el networking personal fuera de lo digital, y,
por lo tanto, todo el mundo tiene que hacer un esfuerzo
para hacer relaciones y si no lo hace corre el peligro de ser
olvidado”.

La confianza del networking presencial sobre el digital
se basa en la posibilidad de compartir mejor la experiencia
adquirida. Una vez se tiene el contacto, se puede continuar
y reforzar de forma digital. Otro experto, como el director
de Ecommerce de Imaginarium, Eloy Mariaud, indica que
“agregar a alguien en LinkedIn a ‘puerta fria’ puede ser algo
que no tenga ningun efecto, pero agregarlo después de
haber hablado, reforzard mucho mas la relacion y confianza
en esa otra persona”.

Por su parte, Emilio Andreu, director de Red de Agentes
de Diaphanum, sefiala que una de las fortalezas del networ-
king digital es la brevedad. “En el mundo digital se valora
ser conciso, identificar el interés, trabajo o rechazarlo, las
formula de aproximacion debe ser educada pero directa.
Esto no funciona en el networking presencial, donde se pa-
rece mas a un cortejo o proceso de enamoramiento”.

En conclusion, se podria definir el networking como un
arte que se aprende. Asf lo suscribe Maria José Jorda Garcia,
Customer Experience Transformation de BBVA, para la cual
“hay personas con mas o menos destrezas para dominar el
networking (socializan mas facilmente, extrovertidos, etc.),
pero informarse y aprender las dindmicas esta al alcance de
todos. Elaborar y lanzar un mensaje claro, rapido y sencillo
sobre lo que hacemos y lo que buscamos nos garantizan el
éxito en el arte de networking”. m
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