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No se trata de construir 
relaciones para el hoy, 
sino para el mañana
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Hablamos con Natalia Álvarez, experta en networking estratégico y

desarrollo profesional, sobre las claves para construir conexiones

que impulsan proyectos, atraen inversión y fortalecen el ecosistema

emprendedor innovador, transformando contactos en oportunidades

reales.

En esta entrevista a la directora de Natworking Consultin, Natalia Álvarez, exploramos cómo

el networking ha dejado de ser una práctica informal para convertirse en una herramienta

estratégica que permite acelerar iniciativas, generar sinergias y abrir puertas en sectores

clave como el industrial, energético y tecnológico. A partir de su experiencia en scouting de

startups, innovación abierta y conexión entre agentes del ecosistema, Natalia comparte una

visión clara y práctica sobre cómo construir relaciones profesionales con propósito.

Durante la conversación, abordamos la evolución del networking, las técnicas que permiten

establecer vínculos auténticos, los errores más comunes que pueden limitar su impacto y

cómo adaptar esta práctica a distintos perfiles emprendedores. También reflexionamos sobre

el papel de las iniciativas públicas en la creación de entornos de confianza que faciliten

conexiones de valor.

Una lectura imprescindible para quienes buscan relacionarse con intención, impacto y

autenticidad en el ecosistema emprendedor.

Sigue leyendo para descubrir cómo transformar cada contacto en una oportunidad real.
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Sobre Natalia Álvarez

Natalia Álvarez Liébana es directora en

Natworking Consulting. Ingeniera industrial

por la Universidad Politécnica de Madrid, es

especialista en conectar agentes clave del

entorno innovador, tanto a nivel nacional

como internacional, especialmente en

sectores industriales y energéticos.

Durante 14 años trabajó en Repsol, donde

desarrolló su carrera en distintas áreas,

como el Fondo de Emprendedores de

Fundación Repsol, donde ejerció como

mentora y responsable de captación de

proyectos, o en el equipo de Open

Innovation, facilitando el diálogo entre

startups y personal investigador

especializado en la búsqueda de soluciones

para la transición energética.

Su experiencia en scouting de startups y

comunicación estratégica le permitió

comprender que ningún proyecto se

construye en solitario, y que para apoyar a

quienes emprenden es imprescindible saber

qué está ocurriendo en el ecosistema y

quiénes lo están impulsando.

Como ella misma indica, “hay que tener la

información de dónde pasan las cosas y quién

hace que pasen esas cosas”. Fue en ese

contexto donde comenzó a especializarse

en networking estratégico, convencida de

que estar bien conectada (con propósito y

con impacto) es una condición necesaria

para generar oportunidades reales y

acelerar proyectos transformadores.
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El valor del networking en el ecosistema 
emprendedor innovador español

El networking es una palanca fundamental para emprender. Cuando se aplica con estrategia,

permite acelerar proyectos y generar impacto real. En España, ha contribuido al desarrollo

de una cultura emprendedora que valora tanto el talento como la capacidad de generar

sinergias. Natalia destaca que no se trata de ampliar la agenda de contactos, sino de

identificar dónde están ocurriendo las cosas y quién las está impulsando, ya que el ecosistema

está madurando y el networking funciona como un mecanismo que conecta y equilibra a los

distintos agentes que lo componen.

Diferencias entre networking tradicional y 
networking estratégico

En el ecosistema emprendedor se habla con mucha frecuencia de networking, pero no

siempre se distinguen sus distintas formas. Para entender su verdadero impacto, conviene

diferenciar entre el enfoque tradicional y el estratégico, especialmente cuando se busca

generar relaciones que aporten valor real a un proyecto.

Networking tradicional:

se define como el proceso de ampliar y

mantener una red de contactos con fines

profesionales, centrado principalmente en la

visibilidad y el volumen de relaciones. Natalia

lo describe como “tener una agenda de

contactos, ampliarla y conseguir más

contactos en LinkedIn”, una práctica que

muchas veces no responde a una estrategia

clara ni a una necesidad concreta.

Networking estratégico:

se basa en establecer relaciones con

propósito, alineadas con los objetivos del

proyecto y orientadas a generar valor mutuo.

Natalia lo resume como “construir relaciones

no para el hoy, sino para el mañana”,

subrayando que este enfoque implica

identificar a las personas y organizaciones

clave, y conectar con ellas en función de lo

que cada parte pueda aportar
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Técnicas para construir 
relaciones auténticas y valiosas

Construir relaciones profesionales sólidas requiere algo más que intercambiar tarjetas o

conectar en LinkedIn. Para Natalia, la clave está en la autenticidad, entendida como la

capacidad de generar vínculos genuinos que aporten valor mutuo. Desde su experiencia,

identifica tres técnicas esenciales para lograr construir relaciones auténticas y valiosas:

| 01 | Escucha activa: prestar atención real a la otra persona, sin distracciones. Antes de

hablar de tu proyecto, es fundamental escuchar con atención a la otra persona. No se

trata solo de oír, sino de comprender lo que necesita, lo que busca y cómo puedes

contribuir. Natalia ejemplifica con humor las situaciones habituales donde no llegamos a

poner en práctica la escucha activa: “te escucho, pero miro para otro lado a ver quién pasa

por el pasillo”. La escucha activa permite detectar oportunidades reales de colaboración y

demuestra respeto por el tiempo y el conocimiento de la otra persona.

| 02 | Conexión genuina: identificar puntos de interés común, pensar cómo se puede ayudar y

dejar espacio para que te ayuden. No todas las relaciones tienen que convertirse en

alianzas inmediatas. Lo importante es identificar puntos de interés común y establecer

vínculos que puedan evolucionar con el tiempo. Natalia insiste en que el networking

estratégico no busca resultados inmediatos, sino construir para el futuro.

| 03 | Compartir con generosidad: compartir información y contactos sin esperar nada a

cambio. “La autenticidad genera confianza, y la confianza genera oportunidades”, puntualiza

Natalia. Esta actitud no solo abre puertas, sino que posiciona a quienes emprenden

como agentes de valor dentro de su comunidad.

Estas tres técnicas -escuchar, conectar con propósito y compartir con generosidad- permiten

construir relaciones que, aunque no den frutos inmediatos, pueden ser clave en el desarrollo

de un proyecto emprendedor innovador.
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Networking para personas introvertidas: 
sí es posible

Natalia invita a quienes emprenden a

practicar el networking desde la

generosidad y la escucha activa. “Si yo tengo

el conocimiento, ¿por qué no lo voy a compartir

contigo?”, reflexiona. Para ella, se trata de

una forma de contribuir al ecosistema,

incluso cuando no hay un beneficio directo.

No todas las personas emprendedoras se

sienten cómodas en entornos sociales o

tienen facilidad para establecer nuevas

relaciones. Natalia lo tiene claro: el

networking no debe forzar a nadie a

convertirse en lo que no es, la clave está en

adaptar la estrategia a la personalidad de

cada cual.

“No se trata de establecer cien 

contactos, sino de crear 

conexiones significativas

“
En lugar de intentar conectar con decenas

de personas, Natalia recomienda crear

pequeños círculos de confianza. Este

enfoque permite que quienes son más

introvertidas se sientan seguras y puedan

construir relaciones auténticas, sin

presión ni sobreexposición.

Además, recuerda que el networking no es

una venta agresiva, sino una conversación

de tú a tú. En casos donde la interacción

directa resulte especialmente difícil, Natalia

sugiere apoyarse en otras personas del

equipo que tengan más facilidad para

representar el proyecto. Delegar no es una

debilidad, sino una muestra de inteligencia

colaborativa.
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Errores comunes y cómo evitarlos

A lo largo de su trayectoria en el ecosistema emprendedor innovador, Natalia ha identificado

varios errores frecuentes que pueden limitar el impacto del networking. Aunque son

habituales, todos tienen solución si se abordan con estrategia y conciencia.

| 01 | Falta de preparación: uno de los más comunes es acudir a espacios de networking sin

haber investigado previamente con quién se va a hablar ni qué necesidades tiene esa

persona u organización. “Aquí hablamos de solucionar problemas del otro, no de ofrecer un

producto sin contexto”, señala Natalia. Conocer el sector, los retos y los intereses de quien

tienes delante es esencial para que la conversación sea realmente relevante.

| 02 | Enfoque exclusivamente transaccional: pedir financiación o apoyo en la primera toma

de contacto, puede transmitir una imagen de interés puntual, sin intención de construir

una relación a largo plazo. Natalia lo explica con mucha claridad: “No me vengas a pedir

financiación de forma inmediata, ven a conocerme, a saber quién soy y qué estoy buscando”.

El networking estratégico se basa en sembrar relaciones que puedan generar valor a

futuro.

| 03 | Ausencia de seguimiento: establecer una conexión inicial no es suficiente si no se

mantiene el contacto. Natalia considera que insistir, con respeto y propósito, es parte

del rol emprendedor. “No me parece mal que un emprendedor sea pesado (entre comillas),

están en su papel”, comenta. Actualizar sobre el avance del proyecto o compartir

información útil demuestra interés genuino y fortalece la relación.

Evitar estos errores permite que el networking deje de ser una acción puntual y se convierta en

una herramienta estratégica más para el crecimiento del proyecto.
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El papel de las iniciativas públicas en 
el apoyo al emprendimiento

Las iniciativas públicas juegan un papel clave en la conexión de agentes del ecosistema.

Natalia destaca especialmente la Plataforma ONE, que ofrece un marco de confianza para

generar relaciones estratégicas. “Ayuda a nivelar el terreno para quienes empiezan a emprender

o deciden cambian de sector”, expone.

En sectores como el industrial o el Deeptech, donde los procesos son más complejos y los

plazos más largos, los agentes públicos y estas plataformas actúan como catalizadores

“reduciendo las barreras de acceso y ayudando a acelerar la innovaciónespañola”, concluye.
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