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La nueva forma de ‘venderse’ al
mundo: asi funciona una red social

Permiten reunir los contactos que tenemos en el

No son tablones de anuncios de empleo, sino
relaciones en Internet que pueden ser ttiles

A. Caballero / M. Dominguez
maorio. Olvide esos tiempos —aho-
ratan lejanos— enlos que suimpre-
sora echaba humo con los eurricu-
los que metia en cientos de sobres
dispuesto a vender lo mejor de si
mismo en unas lineas, Olvide ese
momento enel que pediaaunanti-
guo jefe una carta con referencias
suyas para conseguir otro empleo.
Hoy, venderse al mundo estd, co-
mo tantas otras cosas, a un clic de
distancia. O, si lo prefiere, a la mis-
ma distanciaque unared social.

Los datos abruman. Las redes so-
ciales recibieron el afo pasado unos
500 millones de visitas y los por-
centajes no paran de crecer de for-
ma vertiginosa. MySpace, la mayor
de todas, cuenta con 110 millones
de usuarios y erecié un 30 por cien-
to en 2007. Facebook ya tiene mas
de 55 millones de usuarios dis-
puestos a hacer amigos en todo el
mundo.

Redes como las citadas se enfo-
can, al menos en teoria, al ocio; la
mayoria de sus usuarios dedican
sus espacios a gritar a los cuatro
vientos cémo son y qué les gusta
hacer, ademés de ponerse en con-
tacto con otros internautas que com-
parten sus aficiones, Pero no todo
es diversion; muchas personas ya
estin utilizando estas plataformas
gratuitas para promocionarse pro-
fesionalmente, colgando su retrato
y su curriculum y explicando a qué

" mévil, el ‘e-mail’ y la oficina, y darnos a conocer

tipo de empleo aspiran. Asi ocurre
en Facebook, donde las imigenes
ya no muestran solo fiestas y viajes,
sino también a jovenes trajeados en
busca de trabajo.

Algunas redes solo exponen la fa-
ceta profesional de los usuarios, co-
mo Xing, que domina el mercado
europeo y que, tras adquirir Neu-
rona y eConozco, suma dos millo-
nes de miembros en Espaiia; o Via-
deo, lider en francés, hoy con
350.000 usuarios en Espaiia; o Lin-
kedIn, nimero uno en el mundo
anglosajon, con 300.000 usuarios
en este pais y 25 millones en todo
el mundo. Como dato anecdético,
la ministra Cristina Garmendia for-
maba parte de LinkedIn hasta que
pas6 a ser miembro del Gobierno.

Al detalle

- ¢PROBLEMAS DE PRNACIE?
LOS QUE EL USUARIO QUIERA TENER

Las redes sociales ‘online’ son inmensas bases
de datos sobre los usuarios. Por ello se ha habla-
do de la dificultad de mantener la privacidad. Sin
embargo, es el propio usuario el que decide
hacer ptblica su informacién personal, segin
recuerda un experto, que advierte: “El internauta
debe saber en qué tipo de red se mete, quién va
a ver sus fotos y su perfil”. El profesor de IE
Enrique Dans afiade que, cuando un miembro de
una red nos pide acceder a nuestros datos, nos
cuesta decir no, aunque no sepamos nada de él.

Ayer, LinkedIn celebro su pues-
ta de largo en el jugoso mercado
hispano, formado por mas de 500
millones de personas. La presenta-
cion de la version en espaiiol de su
red social para profesionales fun-
ciona desde hoy en la Internet y sus
responsables en Europa estuvieron
en Madrid para hablar de ella.

“Yo no buscaba ninguno de mis
dos tinicos trabajos. Tenia mi per-
fil profesional y mis referencias col-
gadas en la web, y me buscaron gra-
cias a LinkedIn”. Cristina Hoole,
directora de Marketing y Relacio-
nes Piblicas de esta compania pa-
ra Europa, buscd esta tarjeta de pre-
sentaci6n sobre la eficacia de su
red social. “Da igual si te gusta o
no, hay un montén de informacién

sobre ti en la Red”, afiade Kevin
Eyres, director ejecutivo para Eu-
ropa de LinkedIn.

Segtin Enrique Dans, profesor
del IE Business School, estas redes
no son més que una forma de tras-
ladar a Internet los contactos que
tenemos en el movil, en el correo
electrénico, en nuestro entorno la-
boral y en nuestra cabeza. Su fun-
cionamiento es el siguiente: “Creas
tu perfil y luego vas cultivando tu
red de contactos”. Pero este experto
senala algo interesante: “Las redes
sociales profesionales no tienen co-
mo objetivo la bisqueda de em-
pleo”; de hecho, si los usuarios de
la red notan que uno de sus miem-
bros esta continuamente haciendo
contactos para conseguir un pues-
to, lo rechazan.

LinkedIn consigue un nuevo
miembro cada dos segundos. El 75
por ciento de esos profesionales tie-
ne educacion universitaria, mas de
la mitad toma decisiones en su em-
presa y todas las empresas tanto del
Fortune 500 y FTSE 100 tienen al-
g0n ejecutivo con presencia en es-
ta red. Bill Gates incluido.

Emilio Marquez dirige Net-
working Activo, una red social -la
tnica de Espana con capital espa-
fiol- que forman 6,000 profesiona-
les. Para enfrentarse a gigantes co-
mo LinkedIn, Xing y Viadeo,
ofrecen un valor afiadido: “Los
usuarios no tienen que navegar bus-
cando contactos, sino que nosotros
lo hacemos por ellos”. Un equipo
de 10 personas se encarga perso-
nalmente de unir demandas con
perfiles. Con sede en Sevilla, la ac-
tividad de esta empresa no acaba
ahi: “Creemos que el mejor net-
working se desarrolla mitad online
y mitad offline”, asi que organizan
sus propios encuentros de nego-
cios, por los que cobran unos 300
euros a cada asistente, ademas de
lo que pagan sus patrocinadores.
Internet es muy (til, si, pero, segiin
explica Méarquez, “hasta que no po-
nes cara a las personas no entablas
una relacién de confianza”.
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