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DIR. GENERAL DE TRANSPORTE DE THALES EN ESPAÑA  

Fernando Ortega. Se encargará de la división de 
transporte. Anteriormente ocupaba el cargo de dir. de 
proyectos de la compañía. Es ingeniero industrial por 
la Escuela Técnica Superior de Ingenieros Industriales 
de Madrid. También ha trabajado enTécnicas 
Reunidas y Electrificaciones Nacionales.

DIR. NEGOCIO EN DIR. GENERAL CORPORATIVA DE ENTELGY 

Miguel Ángel López Pinillos. Con una carrera profe-
sional de más de 28 años, ha desempeñado distin-
tas responsabilidades en el sector de las tecnolo-
gías de la información y de las comunicaciones. Ha 
trabajado en empresas como Sun Microsystems, 
Oracle y NEC.

DIRECTOR GENERAL DE FUND GRUBE 

Hugo Dosil. Comienza esta etapa tras cuatro años 
como director de operaciones de la empresa. Cuenta 
con una amplia experiencia en el sector ‘retail’, y ha 
desempeñado puestos directivos en Arthur Andersen,  
Leroy Merlin y PwC. Es ldo. en CC Económicas y 
Empresariales y MBA por IE Business School.

DIRECTOR EJECUTIVO DEL EQUIPO DE FIG EN MUFG 

Luis Marcelo. Estará al frente del equipo FIG 
(Financial Institutions Group) para EMEA. Será el 
responsable de la cobertura de las instituciones 
financieras en el sur de Europa. Anteriormente traba-
jaba en RBS, donde era responsable de la cobertura 
de Instituciones Financieras para España y Portugal.

HR MANAGER DE HERBERT SMITH FREEHILLS  

Carolina Banegas. Lda. en Derecho por la Universidad 
Complutense de Madrid y con un LLM y un MBA en el 
IE, es experta en el sector legal y en la selección de 
talento especializado. Ha sido ‘asociada principal’ en 
Signium y desarrollaba labores como ‘recruitment’, 
planes de compensación y desarrollo o ‘assesment’. 

DIRECTOR COMERCIAL DE PAREDES 

Luis Emilio Fernández. Ldo. en Derecho por la 
Universidad de Zaragoza y Máster en Márketing y 
Direccción Comercial por Esic. Anteriormente, era el 
director comercial de ventas y márketing en Faru y 
ejerce como abogado en Aequitas Servicios Jurídicos. 
Es cónsul honorario de México en Aragón. 

DIR. DE PROCESAL DE BDO ABOGADOS EN BARCELONA  

Ricardo Balansó. Procede de Gómez Acebo & Pombo, 
donde desarrolló su ejercicio profesional durante más 
de tres décadas. Se incorpora a BDO Abogados para 
dirigir la práctica contenciosa y reforzar el negocio 
vinculado, especialmente, al ámbito de derecho pro-
cesal civil y penal.

CONSEJERO INDEPENDIENTE DE BANCA MARCH  

Vicente Moreno García-Mansilla. Se incorporó a 
Accenture en 1985. Ha desarrollado su carrera como 
consultor enservicios financieros. En 2005 fue nom-
brado consejero delegado y en 2007 asumió la presi-
dencia de la firma en España. También fue responsa-
ble del negocio en España, Portugal, África e Israel.

E M P R E N D E D O R E S  I E M P L E O

NOMBRAMIENTOS

E M P R E N D E D O R E S  I E M P L E O

Cuando empecé a trabajar en los albores de los no-
venta, las redes sociales todavía no soñaban con con-
vertirse en una realidad hoy omnipresente y que todo 
lo impregna. Las susodichas no han hecho sino siste-
matizar, dar visibilidad y alcance a las tradicionales 
redes de contacto, consustanciales con la naturaleza 
humana y nuestra historia, con un papel esencial en 
nuestro progreso vital. Y si hablamos 
de progreso, esta red es el colchón sal-
vavidas ante las innumerables vicisitu-
des que toda vida profesional afronta: 
búsqueda de empleo, ascenso en el ac-
tual, cambio de aires… 

El mundo profesional no se enten-
dería sin el entramado de relaciones 
que vamos tejiendo a medida que 
avanzamos, y que es necesario cultivar 
con celo para que puedan madurar y 
dar su fruto a su debido tiempo, a ve-
ces caprichoso. Llegado el momento 
de una encrucijada laboral, cuando la si-
tuación requiere un nuevo proyecto, la red de contac-
tos es un recurso imprescindible. De hecho, suele ser 
la llave maestra que deshace el nudo gordiano.  

Aunque cabe preguntarnos cómo puede abordarse 
la red de contactos de forma audaz. La primera refle-
xión es saber quién la compone realmente más allá de 
figurar eventualmente en una plataforma digital, es 

decir, con quién se puede contar porque van a estar 
receptivos a nuestra aproximación. Otra reflexión in-
mediata es con quién me interesa interaccionar, sobre 
todo en el caso de que mi red no sea lo suficientemen-
te robusta para apoyarme en ella. Ambos pensamien-
tos apelan a la calidad.  

La clave puede ser la respuesta a por qué me van a 
ayudar. En estos momentos puede resonar en tu cabe-
za ¿y qué he hecho yo para ayudarles a ellos?, lo que 
los latinos decían do ut des y que en román paladino 
se traduce como toma y daca. ¿No es esto un recu-
rrente en la vida? Aunque con una mirada más alen-
tadora, mi experiencia me ha enseñado el admirable 
altruismo que guía a muchos profesionales.  

Habrá que discriminar los contactos que son instru-
mentales, de aquellos otros que son influenciadores, 
ahora que el término está tan en alza, aunque con 
otro enfoque. Los primeros  pueden abrir la puerta y 
despejar el camino, de forma directa o indirecta. Por 
tanto conviene afinar y afanarse bien. Por su parte, los 

influenciadores proporcionan inspira-
ción y puede que motivación para di-
señar tu ruta o persistir en el intento. 
En este grupo están los consejeros, 
consultores, coaches y todo aquel que 
puede aportar esa influencia. 

Finalmente, ¿cómo vamos a abor-
darlos? No siempre es posible hacerlo 
de una manera planificada, lejos de la 
imperiosa necesidad de despejar esa 
incertidumbre que atormenta. Hay 
que usar un acercamiento amable que 
sea sistemático y persistente pero nun-
ca invasivo. Y, por otro lado, conside-

rando que se han hecho los deberes previos… ¿por 
qué no ir de frente con el mensaje? Suele ser más 
efectivo ir sin rodeos, eso sí, hay que tenerlo bien ela-
borado y cuidar que exista una reciprocidad, pues co-
mo dice el refranero se consigue más dando que pi-
diendo. 

 
Andrés Fontenla es experto en ‘executive search’.

‘DO UT DES’ Y LA RED 
DE CONTACTOS 
ANDRÉS FONTENLA 
TRIBUNA

 DREAMSTIME

Hubo un tiempo en el que creímos que Internet se-
ría una fuente de conocimiento, una nueva Biblio-
teca de Alejandría virtual. Dábamos por muertas 
las enciclopedias y los libros con «sustancia». Asu-
mimos que no necesitaríamos maestros porque to-
do estaría a un clic de distancia o en un MOOC. 

Hoy vemos que de formar, informar y entretener 
sólo ha sobrevivido lo último y quizá 
tampoco durante mucho tiempo.  

La Red se ha convertido en el rei-
no de la anécdota, de lo insustancial. 
Dospuntocerolandia ya no es fiable 
ni para preparar un trabajo del cole-
gio. Es cierto que podemos encontrar 
de todo… y eso es lo malo.  

Existe una relación inversa entre 
la cantidad de información y su fia-
bilidad. Eso no debería ser un pro-
blema si lo que buscas es irrelevan-
te, pero puede ser muy peligroso si 
lo necesitas para tomar decisión im-
portante. 

Nuestras defensas están tan deterioradas y so-
mos tan fácilmente manipulables por el bombardeo 
de chorradas que podemos dar por sentado cual-
quier cosa que vemos en una pantalla. 

Ahora todos tenemos la posibilidad de hacernos 
oir a través de muchos canales, pero también pode-
mos contar mentiras (tralará), divulgar noticias fal-

sas (conscientemente o no) o ayudar a consolidar 
prejuicios peligrosos. 

Antes, las informaciones sobre temas de salud 
solían explicar de qué universidad provenía el es-
tudio y eso nos daba algún dato sobre su fiabilidad. 
Hoy vemos infinitas publicaciones absurdas en Fa-
cebook sobre las bondades o peligros de cualquier 
cosa sin saber de donde han salido tantas sandeces. 
Twitter es una ametralladora de opiniones que pue-
den acabar en segundos con la reputación del pro-
fesional o la organización que las sufre (o emite). 

Si cualquiera puede pontificar virtualmente so-
bre cualquier cosa, eso ya no es diferenciador. La 
fuerza de Internet puede acabar siendo su mayor 
debilidad. Deberemos volver al papel o a la «auto-
ridad competente» si lo que necesitamos es algo 
más que buscar una calle en Google Maps. 

Por otra parte, la tendencia a sustituir el valor 
por el buen rollo, forma parte de la filosofía de dos-
puntocerolandia pero también está acabando con 

ella. Al dar «me gusta» o recomendar 
algo o a alguien alegremente sólo 
porque es un contacto en una red so-
cial estás poniendo una parte de tu 
reputación en sus manos. Si la gente 
se fía de tu criterio y lo derrochas 
avalando a cualquiera, vas a pagar 
un precio.  

Pero si hay un problema, existe 
una oportunidad. Volvemos a una 
época en la que se va a valorar a 
quienes sean capaces de seleccionar 
lo relevante.  

El poder no va a estar acaparar in-
formación, sino en seleccionar y comunicar lo real-
mente valioso. En un mundo de los best seller de 
tres minutos en Amazon vamos a volver necesitar 
editores. El valor ya no está en ser popular sino en 
ser considerado como el especialista, el experto, el 
referente.  

 
Andrés Pérez Ortega es consultor en posicionamiento personal.

TERRITORIO  
CUÑADO
ANDRÉS PÉREZ ORTEGA 
TRIBUNA

 DREAMSTIME

DIRECTOR DE MODERNIZACIÓN DE KONE IBÉRICA  

Sergio Álvarez. Con más de 16 años de experiencia, 
cuenta con amplios conocimientos en el sector de la 
elevación. Ha ocupado puestos técnicos y de negocio 
que le han dado una visión más completa de hacia 
dónde se encamina el futuro de este sector. Posee un 
máster en ADE por la Universidad de Navarra.

DIR. TÉCNICO EN ESPAÑA DE F. INICIATIVAS ESPAÑA 

Jordi Hurtado. Es Máster en Liderazgo y Gestión de la 
Ciencia y la Innovación por la Universitat Pompeu 
Fabra e Ingeniero Electrónico por la Universitat 
Politècnica de Catalunya. Ha trabajado en consultoría 
de negocio, en el ámbito de la innovación, asesorando 
a empresas en la financiación y gestión de la I+D+i.


