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Cipri Quintas,

Networking
emaocional

Empresario con mas de 30 anos de
experiencia en el sector del ocio y la
restauracion, a Cipri Quintas le gusta
autodenominarse SEO de personas,
porque lleva media vida dedicandose
a las relaciones humanas. Artistas,
politicos, deportistas, empresarios,
periodistas... pocos escapan de

las garras de su principal habilidad:
tejer redes de contactos para “hacer
que pasen cosas”. Considerado un
guru del networking, reconoce que
hasta hace poco no sabia en qué
consistia este término. “Después

de informarme me di cuenta de que
se trataba, basicamente, de hacer
amigos”, asegura sin recelo.

Quintas es actualmente socio

del Grupo Silk, dedicado a la
restauracion, y de la empresa de
marketing digital Valor de Ley.
También es business angel en
proyectos de nuevas tecnologias y
asesor de diversas companias. Pero
sobre todo, recalca, es “persona”.

Dedica el 40% de su tiempo a
promover iniciativas sociales y
solidarias como ‘Ayudar es divertido’
-que colabora con numerosas ONGs

y fundaciones-, y tras el nacimiento de
su hija cred junto a su muijer ‘Proyecto
Chloé’, una iniciativa a través de la cual
ha donado el importe de todos los
regalos que hubiera recibido la nina a
la ONG Babies Uganda, con el objetivo
de conseguir medios y material para
un centro médico ubicado en la
localidad de Entebbe. El hospital ya es
una realidad, y se han enviado 90.000
euros para medicinas y equipamiento.

Autor de El libro del networking
(Alienta Editorial), que se ha
convertido en el primer libro
solidario en acercar la lectura
a Hospitales Espanoles gracias
a su distribucion en maquinas

(5 Se hacen
mejores negocios
creando vinculos,

ganandote la

amistad y el
corazon de las
personas que te

interesan v

expendedoras ubicadas en el hall
de grandes hospitales madrilenos,
destina el 100% de sus ingresos a
diversos proyectos espanoles de
investigacion contra el cancer.

INES ORIA: En El libro del networking asegura
que el 99% de las personas son buenas, y que
no podemos perdernos a nadie por prejuicios
o desconfianza. ;Es posible triunfar en los
negocios siendo confiado?

C.Q.: La confianza es uno de los
principales valores que tenemos

que buscar y encontrar. Si desde un
principio te muestras confiado, es
posible que los demas se aprovechen
de ti, pero lo mas probable es que
crezcan contigo. Es mucho mas
comodo vivir confiando en los demas,
porque la desconfianza genera un
tremendo estrés.

El principal motivo que nos hace
desconfiar de los demas es que nos
olvidamos de ser nifos. Cuando somos
peguenos No NOs perdemos una
sonrisa, una caricia o un abrazo. No
sabemos hablar, pero somos capaces
de comunicarnos. No hay raza, cultura
ni idioma. A medida que crecemos, Nnos
vamos cargando de miedos.

Tenemos que volver a la pureza de
cuando solo esperabamos pasarlo bien
con otros ninos, porque es imposible
hacer negocios con una persona en la
que no se confia. Estoy absolutamente
convencido de que se hacen mejores
negocios creando vinculos, ganandote
la amistad y el corazén de las personas
que te interesan.

1.0.: Ray Dalio, fundador de Bridgewater,
asegura que los errores han sido su
principal fuente de aprendizaje. Usted,
como emprendedor, ha experimentado el
fracaso. ¢Qué se puede aprender de él y
por qué debemos despenalizarlo?
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(5G Las redes sociales no
pueden sustituir un abrazo
de verdad, pero tienen una

gran utilidad y debemos
aprovecharla 9%
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1.0.: Segun Alfonso Alcantara, “la mayoria de
los directivos han llegado a su posicion por
meéritos propios, y por su red de contactos;
pero la red da posibilidades a aquel que

ya las tenia”. Usted atesora una agenda

con casi 7.000 contactos y empezo antes

de que surgieran los medios sociales.
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€] A CON Cipri Quintas,

Las redes no son un mundo virtual,
sino otro lugar real en el que nos
encontramos y a través del cual

nos comunicamos. Por ejemplo, si
LinkedIn te recuerda las fechas de

los cumpleanos y te da la opcion

de felicitar a tus contactos, ¢ por

qué no lo hacemos? Es una manera
fantastica de crear lazos, de fortalecer
vinculos y construir una red fuerte.

1.0.: Paul Polman, ex CEQO de Unilever,
advierte que la tecnologia esta
“deshumanizando la sociedad”. Dice
que un americano tiene 500 amigos

en Facebook, pero sélo una persona
con la que puede hablar. En un entorno
tan digitalizado, ¢qué papel tienen las
relaciones personales?

C.Q.: Pensamos que tener muchos
contactos en Facebook es tener
amigos, no nos damos cuenta de
que esta plataforma es sdélo una
herramienta para relacionarnos.

Yo propongo llevar la comunicacion
2.0 ala 1.0; juntarlas y tomar lo mejor
de cada una para crear jlas relaciones
sociales 3.0! Por ejemplo, cuando voy
a dar una charla a otra ciudad, invito a
todas las personas de mi agenda que
viven alli. Aprovecho para darles un
abrazo y charlar un rato con ellos.

1.0.: ¢A qué se dedica exactamente un SEO
de personas?

C.Q.: Me dedico a conectar a las
personas. Soy como el algoritmo que
une a unos y otros. No es ninguna
habilidad especial, basta con prestar
atencion a lo que te cuenta cada uno
con el objetivo de promover que pasen
cosas entre personas que tienen algun
talento y algun punto en comun. Eso
si, hay que escuchar con atencién, no
desde el oido, sino desde el corazén.

Una de las cosas que me produce
mas placer en la vida es presentar a
dos personas y ver que se caen bien
y hacen cosas juntos.

En Valor de Ley posicionamos

a nuestros clientes desde una
perspectiva diferente, y les hacemos
pensar en como podrian ellos ayudar
alos demas. Buscamos enlaces de
calidad, ampliar las agendas y sacar
a las personas de su zona de confort
para que piensen de otra manera.

1.0.: Uno de los principales inconvenientes
del networking es que requiere mucho

(4(5 Las cosas
suceden cuando
pueden suceder,

cuando estan

maduras. Se
pueden promover
0 empujar, pero

no forzar %)y

tiempo, un recurso del que la mayoria de
las personas no dispone. ;Como organiza
usted su agenda?

C.Q.: No utilizo ninglin método de
gestion del tiempo, me muevo por
instinto y sentimientos. Organizo

mi actividad diaria en funcion de

lo que siento que debo hacer. jEl
inconveniente es que mi agenda esta
completamente desestructuradal

Por ejemplo, soy capaz de ir tres dias
seguidos al centro en vez de juntar las
reuniones en una misma jornada con tal
de hacer las cosas en el momento que
considero adecuado. Porque las cosas
suceden cuando pueden suceder,
cuando estan maduras. Se pueden
promover o empuijar, pero no forzar.

1.0.: En muchas ocasiones utilizamos

el networking con un objetivo concreto
como, por ejemplo, buscar trabajo

pero, ¢por qué deberiamos cuidar
continuamente nuestra red de contactos?

C.Q.: Networking es so6lo una forma
de llamar a una actividad que, en

(55 La amistad no
es un deporte de
riesgo. El riesgo
esta en perderte
a las personas 2%

realidad, tiene que ver con la empatia,
con crear una red y relacionarnos
para crecer personalmente. Dedicarle
tiempo unicamente cuando quieres
conseguir un objetivo concreto no
tiene sentido.

Los humanos somos animales
gregarios, es algo innato. Por eso, yo
me pregunto: ¢como es posible que
escondamos las herramientas que
tenemos para relacionarnos con los
demas? La amistad no es un deporte
de riesgo. El riesgo esta en perderte a
las personas.

Los beneficios de ampliar tu red

de contactos son infinitos: desde
conseguir clientes hasta encontrar
nuevos amigos o parejas. También
hay otros como, por ejemplo, conocer
a un médico que te puede orientar
cuando tengas un problema de salud,
0 a un empresario que te dara una
idea para tu negocio.

Siempre digo que todos deberiamos
trabajar para tener un entierro inmenso,
en el que todos nuestros amigos nos
llorasen de verdad. A mi me gustaria
que me recordasen con carino diez
anos después de haber muerto.

1.0.: Al final, todas las compaiias buscan
rentabilizar sus interacciones econémica
y socialmente. En su caso, ;como
rentabiliza esas conexiones?

C.Q.: Realmente la rentabilidad la
obtengo a través del crecimiento
personal, no en la cuenta de
resultados.

Sin embargo, soy consciente de que
el hecho de conocer a mucha gente
y ser popular impulsa el crecimiento
de mi marca personal. Esto hace
que me llamen de mas sitios para
dar conferencias, que cada vez mas
empresas soliciten los servicios de
la agencia y, en definitiva, me ayuda
a generar credibilidad a la hora de
montar un Negocio.

1.0.: Alo largo de todo este tiempo, ;ha
tenido que hacer frente a algun tipo de
crisis reputacional?

C.Q.: La mayoria de las criticas que
recibo cuestionan la veracidad de mis
palabras. Procuro analizarlas para
saber como puedo mejorar, pero no
me preocupan demasiado. Los Unicos
que no tienen crisis reputacionales
son aquellos gue no hacen nada e
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