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CNO - Chief Networking Officer, el lider del futuro

En éste articulo debatiremos sobre el cambio de paradigma que el mundo moderno
presenta al mercado corporativo global. Varios desafios y oportunidades se encuentran
embebidos en diversos escenarios. Entre los cuales destacamos la evolucion del modelo
corporativo actual para un modelo de empresas que llamamos de “virtual agile global
networking enterprise”. La transicion de ésos modelos sera hecha a través de un proyecto
de Gestion de Redes de Negocios cuyo arquitecto es el CNO — Chief Networking Officer, el
lider del futuro.

Estamos caminando a pasos agigantados en direccion a una sociedad de conocimiento, de
comunicacion y de entretenimiento. EI Conocimiento es poder en el momento de la toma de
decisiones. La Comunicacién apropiada es lo que une a las personas. El entretenimiento es
con certeza un factor de interés comun a todos los pueblos independientemente de la raza,
color, credo e ideologia politica.

Las diversas tecnologias disponibles en el mercado soportan y potencian a ésos tres pilares.
Internet es una realidad que ya tiene varios afios, se han creado empresas y se sustentan en
base a ella. La penetracion de la Banda Ancha ha crecido en forma exponencial en el
mundo entero. Los celulares ya sobrepasan la barrera de los 100 millones de usuarios en
Brasil. La sociedad esta cada vez mas movil, mas agil y méas dinamica.

Imaginese un escenario no tan distante a los dias de hoy viendo que todos los recursos para
la implementacion del proyecto ya estan generosamente disponibles en el mercado. Me
refiero al cambio de paradigma en el mundo corporativo. Los paises, y por consiguiente,
sus respectivas empresas deben estar preparadas para competir al nivel global. La
diferencia es que las tecnologias de costo cada vez mas accesible, han tornado al mundo en
algo plano. Una empresa se puede hacer conocida mundialmente muy rapidamente
independientemente de su facturacion y, en consecuencia, acelerar el valor de sus marcas.

Estamos asistiendo al surgimiento de cada vez mas empresas virtuales, agiles, globalizadas
y organizadas en forma de redes de negocios — virtual agile global networking
entreprises. Esas empresas presentan bajo costo operacional, competitividad global en
términos de precios, pronta ubicacion de los recursos especificos para atender la demada de
acuerdo a cada nuevo proyecto, alta lucratividad y rapida implementacion de cada nuevo
desafio. Las corporaciones actuales pueden adaptarse perfectamente a este nuevo desafio
por la competitividad. La cuestion, en realidad, es extremadamente simple. Basta un simple
reordenamiento de los componentes y un sutil, pero aun asi, fundamental cambio de
paradigma en lo que se refiere a “cémo hacer”.
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La Gestion de Redes de Negocios es un proceso en el cual el CNO - Chief Networking
Officer, crea un equipo de gestion de redes de negocios que desarrollard un proyecto
incluyendo a todos los demas sectores de la organizacién teniendo como objetivo una
mayor eficiencia de los recursos existentes, los cuales veces estan adormecidos en las redes
que rodean a la empresa, generando beneficios mutuos en todos los participantes. Todos los
recursos necesarios para la implementacion de los proyectos se encuentran en las redes. Si
los recursos no estan disponibles es porque no fueron lo suficientemente bien identificados,
mapeados y rapidamente puestos a disposicion.

Un proyecto de gestion de redes de negocios puede ser resumido en seis etapas, a saber: (1)
definicion del CNO vy su respectivo equipo de gestion de negocios, (2) alineamiento de
metas, factores de éxito y riesgos, (3) definicion de beneficios / ganancias mutuas, (4)
evaluacion del estado actual de las partes participantes, (5) gerenciamiento de cada red
propiamente dicha, y (6) plan de accion. Veamos cada una de esas etapas:

1. Definicion del CNO y su respectivo equipo de gestién de negocios

Todo comienza con la definicion del lider del proyecto, que a su vez, elegira a su equipo de
colaboradores mas cercanos dentro de la organizacion. Se recomienda que un equipo de
gestores de redes esté formada por los titulares de cada &rea, por ejemplo: el Director
Comercial sera el gestor de la red de clientes, el Director de Compras sera el gestor de la
red de proveedores y asi sucesivamente. Una sutil, y al mismo tiempo fundamental
diferencia, serd que ellos actuaran como coaches y facilitadores de sus subordinados
internos y de sus socios externos.

El primer cambio de paradigma es el entendimiento de que la verdadera estructura de la
empresa ya no es mas la piramidal, sino que es mas matricial, en la cudl el centro de
decision de la empresa ha creado una comunidad a su alrededor. Esta comunidad esta
compuesta por cada una de las redes de negocios que rodean a la empresa y
consecuentemente influencian los rumbos de la empresa. Entre las principales de redes de
negocios destacamos funcionarios, clientes, consejos, proveedores, media, gobierno,
asociaciones, competidores, mundo académico, inversores, alianzas estratégicas y la
comunidad local.

Juntamente con su equipo, el CNO generara un ambiente de redes de negocios de forma
centralizada. Este resolvera los problemas eventuales de conflictos y promovera el
alineamiento de los intereses. Sera en contacto directo, aunque no el primario, que estara
preparado para asumir la gestion de la sociedad con cualquier integrante de las redes en
ausencia del gestor. EI mapea y organiza todos los recursos existentes de las redes por
ejemplo: contactos, experiencia, casos de éxitos, conocimiento, competencias y
oportunidades. Finalmente, él formara sociedades a largo plazo con beneficios mutuos
justos y definidos con cada integrante de las redes de negocios.
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EI CNO es un lider servidor. El se preocupa del auto desenvolvimiento de cada uno de los
integrantes de las redes capacitandolos para que alcancen las metas acordadas. Su liderazgo
no es impuesto sino conquistado. La Unica red que puede ser directamente impactada por el
CNO es la red de funcionarios. Todas las demés redes estan fuera de su control directo,
pero no fuera de su area de influencia. Tiene que considerar al CNO como el lider del
futuro, pues él conquista el reconocimiento de todos los pares de las diversas redes que
rodean su empresa-comunidad creando una fuerte relacion de interdependencia entre las
partes y una fuerte sinergia con el todo. El CNO es el estratega y el arquitecto del proyecto
de la gestidn de redes de negocios actuando como coach y entrenador en la implementacion
de la misma hacia la transicion para el modelo de “virtual agile global networking
enterprise” en el ambito interno y externo. Para que ése proyecto, tenga un éxito total, el
CNO debe poseer amplio transito entre todos los departamentos.

La descripcién de su posicion, podria ser resumida como: un pensador estratégico de
elevado cddigo de valores éticos y morales. Duefio de una credibilidad imbatible dentro del
mercado. Profesional orientado a desafios y extremadamente habil para gerenciar las partes.
También es esencial poseer una capacidad de comunicacion clara y efectiva que oriente el
desenvolvimiento de los profesionales a su alrededor. Este ejecutivo debera ser bastante
creativo y participativo, buscando armonizar los distintos intereses, expectativas, y
necesidades dentro de las redes. Por lo tanto, experiencia en negociaciones y un profundo
conocimiento sobre su empresa son cualidades relevantes mas alla del amplio conocimiento
del mercado y de estar absolutamente enfocado en el core-business de la empresa.
Finalmente los conocimientos en la metodologia de coaching son también muy utiles a la
hora de gerenciar personas.

Teniendo la red de funcionarios como punto de partida, el objetivo mayor del CNO es
definir su equipo de gestion de redes de negocios e iniciar la implementacion del proyecto,
y mejorar la calidad de las sociedades aumentando la confianza y el compromiso entre las
partes involucradas. En paralelo, asistiremos al fortalecimiento de la marca de la empresay,
como consecuencia natural, al aumento del volumen, la frecuencia y valor de los negocios y
de la propia empresa-comunidad. Los beneficios se revertiran a favor de todos los
integrantes de las redes. Este circulo virtuoso, permitira un rapido aumento del valor de la
organizacion en el mercado.

2. Alineamiento de metas, factores de éxito y riesgos

En la segunda etapa del proyecto de gestion de redes de negocios, tenemos la definicion
interna de la organizacion y de sus metas y submetas definidas a tiempo, mas alla de sus
factores de éxito y factores de riesgo para cada departamento de proyectos especificos. Esta
etapa es fundamental para la perfecta negociacion de los beneficios / ganancias mutuas con
cada uno de los actores de las respectivas redes. Cuanto mas minucioso y profundo sea éste
trabajo, mas eficiente y répida serd la negociacién con las partes / socios y la
implementacion del plan de accion acordado entre todos. EI CNO y su equipo, poseen un
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arsenal de poderosas preguntas a ser dirigidas a los demas colaboradores con el propdsito
de generar un rico material basado en el conocimiento y la experiencia de todos.

3. Definicion de beneficios / ganancias mutuas

En ésta etapa, se inician las negociaciones de beneficios / ganancias mutuas que
esencialmente contemplan los tres pilares mencionados anteriormente: metas, factores de
éxito y riesgo Mientras tanto, es de fundamental importancia que se observen las
necesidades, expectativas y voluntades de cada red por separado. Los clientes, por ejemplo,
buscan respeto, calidad de producto y/o servicios, precio justo, facilidades de pago, entrega
inmediata, etc. solo para citar algunos. Los integrantes de la red “media” buscan contenido
interesante que capture la atencion de la audiencia, actualizandolo permanentemente con
nuevos hechos, grandes nimeros y acontecimientos que rodeen al mundo corporativo y, si
es posible, alguna informacién privilegiada o de primera mano. Y de ésta manera, una vez
mapeada cada red en forma genérica, se comienza a pensar en cada uno de sus integrantes
alli listados y en el estilo de negociacion y en el historico de negociaciones anteriores.

4. Evaluacion del estado actual de las partes participantes

La cuarta etapa se inicia con la evaluacion de estado actual de cada sociedad/red. Se
recomienda crear un sistema de puntos simples, valores y criterios subjetivos como forma
de medida de esos estados. Este es el momento en el que se reflejan los actores que
actualmente componen las redes y los integrantes ideales de las mismas. En el caso de que
exista algin miembro ideal con el cual no se tenga ain el debido contacto, éste es el
momento de identificar a ése profesional. Varias preguntas necesitan ser respondidas como
por ejemplo datos sobre la relacion entre los negociadores, el historico de esas
negociaciones en el tiempo, casos de éxito alcanzados hasta ése momento, potencial de
expansion de aquella sociedad especifica, etc.

5. Gerenciamiento de cada red propiamente dicha

La gestion de redes de negocios propiamente dicha, otorga un componente vital para el
éxito de todo proyecto: negociacion win-to-win. Jamas serad posible mantener una armonia
en la red si los negociadores entraran en la mesa con espiritu de que alguien tiene que ganar
y alguien tiene que perder, y se deja a la empresa del otro lado de la mesa. Esa es la primera
tentacion que debe ser eliminada. Tal vez, éste sea el mayor desafio para las grandes
corporaciones al negociar con proveedores mas chicos. Vale destacar que las ganancias no
siempre son de orden financiero, también existen diversas formas creativas de capitalizar
los resultados de esas negociaciones. Cuanto mejor sea la interaccion y la confianza entre
las partes, mas frecuentes, de mayor volumen y de mejores resultados para todos seran las
negociaciones.
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6. Plan de accion

La ultima etapa es la efectiva implementacion de un plan de accién de corto, medio y largo
plazo para cada red y sus respectivos actores. Normalmente, se recomienda comenzar éste
proyecto negociando con la red sobre la cual la empresa posee mayor poder de influencia,
es decir: funcionarios. Mas alla de estar mas facilmente accesibles, existen diversos y
valiosos contactos con diversos profesionales que componen otras redes que estan
completamente adormecidas por la sencilla razén de que ninguno estd preguntando nada.
Una vez mas, el CNO — Chief Networking Officer se hace presente. Dado su destacado
valor en la organizacion, éste profesional tiene el poder de influencia necesario para
solicitar esa gentileza en la medida en que los colaboradores estén debidamente entrenados
y entiendan perfectamente los beneficios para sus carreras para contribuir con la
implementacion del modelo.

El plan de accion que serd definido para cada red indica, como puntos en comdn, cdmo
definir el objetivo para cada accion especifica, su estilo y formato, la frecuencia con la cual
la misma debera ocurrir, el pablico target implicado y local, ya sea éste fisico o virtual, etc.
Como resultado, tenemos un calendario de actividades a lo largo del afio. Entretanto,
periddicamente debe hacerse una revalidacion y ajustes de recorrido con relacion a las
metas y submetas, plazos, acciones, y demas actividades relacionadas con un mecanismo
constante de desenvolvimiento humano y profesional mas alla de la mejora continda de los
procesos internos. Obviamente que las conmemoraciones y premiaciones no deben apenas
existir, sino que deben ser ampliamente comunicadas y publicamente compartidas de
acuerdo con el calendario en vigor.

Una vez mas, se hace imperativo el liderazgo en contexto del CNO y de su equipo de
gestores de redes de negocios, en el sentido de traducir todo el conocimiento embebido en
cada colaborador de la empresa en acciones claras y concisas, generando un resultado
positivo para todos los niveles de la empresa. De ésta manera, la empresa estara
perfectamente apoyada en los tres pilares que orientardn al mercado del futuro:
conocimiento, comunicacion y entretenimiento.

Beneficios

Los beneficios de la implementacion de un proyecto de gestion de redes de negocios para
las organizaciones, son diversos. A modo ilustrativo, seleccionamos algunos valores de alto
valor agregado ya sean tangibles o intangibles. Pensando en el préprio equipo interno, se
crea un buen ambiente de trabajo con valoracion del profesional que facilitara la atraccion y
retencion de talentos. En lo que se refiere a los diversos actores de las més diversas redes,
tenemos un aumento de transparencia y confianza en la sociedad con diversas redes y entre
las partes involucradas. Si observa un desarrollo humano y de una cultura win-to-win que
consolida esas sociedades en el largo plazo. Después de diversas ruedas de negociacion y
de aprendizaje mutuo, se verifica un alineamiento de las metas, factores de éxito y riesgo
entre los socios. Conforme a lo enfatizado previamente, tenemos una reduccién de costos y
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de ciclo de prospeccion de negocios resultando en un aumento de la rentabilidad en cada
sociedad. La comunicacion interna y con diversas redes mejora significativamente
otorgando eficiencia, reduccién de costos, y rapida implementacion de los proyectos. Por
ultimo, es posible alcanzar un mapeo &gil de los recursos necesarios y la expansiéon de
nuevas lineas de negocios en el &mbito nacional y global.

Caso de Exito

Para finalizar, veamos un caso de éxito reciente de una empresa totalmente basada en
Internet que ejemplifica muy bien la importancia de la gestion de redes de negocios en el
mundo moderno. En la época en la que E-Bay decidié comprar a Skype, se verificd que el
software gratuito de Skype estaba siendo bajado cerca de 140 millones de veces, de las
cuales cerca de 20 millones de usuarios eran leales al producto y la marca: las personas que
acceden a Skype todos los dias. E-Bay reconocié entonces un fuerte sentido de
“comunidad” alrededor de la marca y de la empresa Skype. Valoraram solo a los 20
millones de miembros considerados leales a la “empresa-comunidad” Skype en U$ 150.00
cada una, lo que resultd en un precio de compra de U$ 3 Billones. Vale aclarar que
solamente la red de clientes fue valuada. Ninguna de las demas eventuales sociedades fue
tomada en consideracién en la valuacion de Skype. El caso de Skype, nos lleva a algunas
reflexiones rapidas:

= Siunaempresa es una comunidad, ¢cual es el valor de su comunidad?

= ;Cdmo estd mapeada y organizada esa comunidad?

= ;Comoy cudndo se mide la (des)valorizacion de comunidades a través del tiempo?
= ;Usted usa esa medida en el calculo de la valuacion de su empresa?

= ;Qué esta haciendo su empresa con respecto a esto?

En éste sentido, las herramientas tipo comunidades de negocios online abiertas y/o cerradas
existentes en el mercado, se muestran bastante valiosas y practicas. Estas plataformas
pueden ser abiertamente usadas o pueden aun ser desarrolladas por su propio equipo de
tecnologia en forma sUper-adaptada de acuerdo a las necesidades y caracteristicas de cada
empresa.

¢Y el futuro, cuando comienza? Mas que una cuestion de tiempo, el futuro es una cuestion
de actitud y de decision. La mia ya comenz6 hace dos afios, cuando asumi la posicién de
Chief Networking Officer y comencé a implementar mi propio proyecto de Gestion de
Redes de Negocios en mis actividades profesionales.

Y usted, estimado lector, ¢acredita que en un proyecto de gestion de redes de negocios el
tener a un CNO como gerente de ése mega proyecto le pueda traer grandes beneficios a su
organizacion en el medio, y principalmente largo plazo?. ;Estaran los actuales lideres de su
empresa lo suficientemente maduros y prontos para tomar ésta actitud de redisefiar el futuro
de su emprendimiento por una gestién mas eficiente de sus redes? Dejo aqui mi invitacion /
desafio para disefiar un proyecto similar para su carrera profesional y de negocios.
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Octavio Pitaluga Neto

CNO - Chief Networking Officer da TEN - Top Executives Net
(http://www.topexecutivesnet.com) y de Net-bridges (http://www.net-bridges.com.br)
Gestor de redes de negocios, coach de negocios certificado, conferenciante y facilitador. En
el mundo corporativo, pasod por el Grupo Tele2 Europa como Director de Marketing y
Ventas de la subsidiaria de procesamiento de transaccion electronica, 3C Communications
International, responsable de las operaciones en hasta 17 paises y cuatro unidades de
negocios en Europa Occidental. Trabajé también en Seara Alimentos (Grupo Cargill) y
Kanematsu de Brasil. Posee un MBA / MBI de la RSM Erasmus University, Holanda; y
especializacion en Comercio Exterior de la UFRI / ECEX. Posee formacién académica y
experiencia profesional en Comercio Exterior y en marketing de tecnologia con exposicion
internacional de negocios en méas de 25 paises. Tiene presencia relevante en las plataformas
de Networking Online con un nimero muy amplio de contactos en Brasil y en el exterior.
Idiomas: Portugués, Inglés, Espafiol y Japonés (intermedio)

Esta es una traduccion del articulo original publicado en la revista Mundo PM en Jun/Jul,
2007. Gracias a Alejandro Silva por su apoyo. Todos los derechos de propriedad y
intelectual estan reservados.
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