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ierde si quieres ganar”, excla-

ma el mistico castellano, de-

safiando un instinto que te-
nemos todos y que genera un re-
chazo espontaneo ante lo absurdo
de la propuesta.

Pero sin llegar a un extremo
tan contraintuitivo conviene tener
en cuenta lo que nos dice la sabi-
duria popular: “Quien no arries-
ga,no gana”.Y si para ganar es ne-
cesario arriesgar quiere decir que
sin riesgo no hay ganancia. Aun-
que, mal que nos pese, ese riesgo
tampoco nos asegura que gane-
mos. Si pudiéramos estar seguros
de la ganancia entonces no seria
necesarioque arriesgaramos nada.

Alguna vez me han hecho con-
siderar, y después lo he visto es-
crito en un libro sobre manage-
ment, que para poder caminar es
necesario perder el equilibrio que
se tiene cuando uno esta de pie,
quieto. Esa pérdida es un riesgo
porque podriamos norecuperarel
equilibrio al adelantar el pie que
quedo en el aire, podriamos tro-
pezaralintentarapoyar el pie...No
obstante, sin correr ese riesgo no
caminariamos, aunque habitual-
mente no hacemos ese tipo de
disquisiciones cuando vamos ca-
minando a algtn sitio.

Pero no solo al caminar corre-
mos un riesgo. La vida misma es
riesgo porquees inseguridad, cam-
bio, situacionesimprevisibles. Mas
aun en nuestra época, en la que
daria la impresion de que nos es-
tuviéramos deslizando sobre una
superficie resbaladiza en la que
mantener el equilibrio es un arte
dificil (esquivo). Cuando pensaba-
mos que ya teniamos la clave del

éxito econdmico, la crisis finan-
ciera reciente; cuando se anuncia-
ba que llegaba el fin de la historia
con la aceptacion de la democra-
cia como forma de organizacion
social, el terrorismo internacio-
nal... Y asi todo.
Pareceriaqueaquel que pormie-
do al fracaso no se da permiso para
fallar alguna vez, no se encuentra
en la actitud apropiada para poder
ganar. Porque los domingos no te-
nemos el diario del lunes; y porque
detodoslosvisionarios solosecuen-

ta la vez que acertaron, no sus in-
tentos fallidos y las veces que per-
dieron. Nadie puede pretender que
“paren el mundo” porque gira de-
masiado rapido, aunque esa veloci-
dad se nos presente algunas veces
como la amenaza de un vértigo
que no lograremos controlar. Por
otra parte tampoco se trata de ju-
garse a todo o nada, aunque algu-
nas situaciones en la vida impon-
gan una decision de ese tipo. Gene-
ralmente, en el mundo de la
empresa, si uno no se ha quedado

anquilosado, si no se comporta de
un modo arbitrario, se pueden to-
mar riesgos acotados, razonables.
Aunque el hecho de que sean razo-
nables no les quita su caracter ries-
goso.Y por tanto que se pueda per-
der. Lo que implica que se fracaso.
Un fracaso atenuado por la capaci-
dad de convertirlo en experiencia.
Pero sin que por eso deje de ser un
fracaso: llamemos las cosas por su
nombre, que con tanto circunlo-
quio la vida pierde perfiles, nitidez,
rotundidad.

Estaposibilidad real de fracasar
exige que tengamos el atrevi-
miento de perder, de ser en cierto
modo un “atrevido” que se conce-
de el permiso para fracasar. Un
permiso que otros no pueden dar-
seyporesonuncaseran capaces de
hacer algo que valga la pena —esa
pena que supone soportar el ries-
go de poder perder y muchas ve-
ces perder, sin mds vueltas—.

Quienes no puedan darse ese
“lujo” que nos impone la vida
son, en este sentido, impotentes.
Porque el que nunca perdi6 segu-
ramente es porque jamas arriesgo
nada, y por lo tanto tampoco ga-
noé nada. De ahi que los que se
jactan denohaber perdido nunca,
de jamas haber tenido un fraca-
so, hacen ostentacion de una im-
potencia explicable en sociedades
chicas, en las que el afan de segu-
ridad genera una aversion al ries-
go —aversion que se desfoga en
una critica cruel y resentida a
quienes tuvieron la osadia de
arriesgarse y perdieron—. Pero
que atn con todas las explicacio-
nes generativas que se le puedan
encontrar a esa postura ante la
vida no libera a quienes la pade-
cen de su incapacidad para hacer
algo valioso.

Dicen que “de genios y locos to-
dos tenemos un poco”. Genialidad
y cierta locura que vienen un poco
entremezcladas en la percepcion
de la gente. Porque los timoratos
diran de alguien que es un loco, y
ajuzgar por los resultados los mas
atrevidos dirdn que es un genio. Pe-
ro sin una cuota de locura ¢se hu-
bieradescubierto América? Unalo-
cura razonable porque habia ra-
zones para lanzarse a la empresa.
Entonces,{vamos a seguir parados
por temor a caernos? ®

El profesor Fabrizio Ferraro (IE-
SE) es un reconocido experto in-
ternacional en networking y ha
estudiado las relaciones entre
las corporaciones. De sus plan-
teos sobre el tema se pueden ex-
traer algunos tips.

La reciprocidad es una regla fun-
damental de las relaciones so-
ciales. Estamos predispuestos a
ayudar cuando otros nos ayu-
dan. Las relaciones sociales se
crean y mantienen gracias a es-
te intercambio de ayuda. Para
facilitar el networking: no em-

pieces pidiendo, sino ayudando
a los demas. Para hacer esto, de-
bes tener algo que ofrecer, debes
pensar cuidadosamente qué pue-
des aportar al networking.
Similitud es otro principio cla-
ve. Nos sentimos més comodos
con personas que son similares
a nosotros en varios aspectos
(demograficos, idioma, intere-
ses, actitudes, etc.). Para facili-
tar el networking: aunque pa-
rezca una barrera a la hora de
conocer nuevas personas siem-
pre podemos encontrar intere-

ses comunes con los demas.

La proximidad. La mejor pre-
diccién de una amistad se basa
en la distancia a la que vives de
otros (o de qué tan lejos estd su
oficina de la suya).

A menudo las conexiones se
establecen por casualidad, pero
la proximidad fisica ayuda a pro-
moverlas. Para facilitar el net-
working: quizd necesites estar
fisicamente cerca de aquellos
con los que quieres relacionarte.
Los eventos de networking pue-
den ayudar pero a menudo las

Consejos para desarrollar el networking

ocasiones mds casuales son aun
mejores.

La longevidad. Construir re-
laciones lleva su tiempo y no
puedes comprimirlo para acele-
rar el proceso. Para facilitar el
networking: empieza a construir
tu red antes de que la necesites.
Si cuando estés buscando traba-
jo o una oportunidad de nego-
cio no has hecho tus deberes so-
bre networking, sera demasiado
tarde.

La sociabilidad. La energia y
la pasion son contagiosas y se

propagan a través de los en-
cuentros sociales. Por lo tanto,
un elemento clave en las relacio-
nes sociales es el caracter socia-
ble. Para facilitar el networking:
diviértete conociendo gente nue-
va. Sisolo lo haces para construir
una red, no funcionara. Quiza ne-
cesites buscar lugares y forma-
tos en los que disfrutes cono-
ciendo nuevas personas. ®
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