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Prologo

Hace un par de meses que he dejado de leer la prensa como lo hacia
antes. En lugar de escanear los titulares de mis tres o cuatro periodicos
favoritos en busca de noticias o editoriales que capten mi atencion, he
subcontratado la tarea a 250 voluntarios de cinco continentes quienes, sin
recibir ninguna compensacion a cambio, cada minuto seleccionan titu-
lares para mi, no so6lo de tres o cuatro fuentes, sino de decenas de ellas.
Mis voluntarios incluyen algunos de los empresarios mas exitosos del
mundo, premios Nobel, autores, periodistas y académicos de las mejores
universidades del mundo. Ninguno de ellos recibe compensacion econd-
mica alguna por mi parte y, si alguno deja de rendir al nivel que yo con-
sidere satisfactorio, no tengo mas que pulsar un boton para deshacerme
de él y afiadir otro. De vez en cuando recibo sugerencias de nuevos
voluntarios deseosos de trabajar para mi bajo esas mismas condiciones.
Sé que es dificil de creer, pero esto es precisamente lo que Twitter me
ofrece a mi y a cualquiera que lo desee (a dia de hoy, mas de 100
millones de personas).

En la primera edicion de esta obra en 2004 narraba como la historia
de mi prélogo era en si mismo un ejemplo del poder de las redes
sociales. Una serie de contactos casuales que incluian una cena en
el Club de Campo con el fundador de LID Editorial Empresarial,
Marcelino Elosua, facilitada por dos amigos comunes y conectores



sociales de primera, Angel Alvarez y Juan Diaz-Andreu, y una plata-
forma social tnica en Espafa (la Asociacién Espafiola de Antiguos
Becarios Fulbright) me llevaron hasta Sonia Fernandez. Ella tenia un
producto de mucha calidad y pensaba que mi contribucion aportaria
valor a su obra. Para conseguir mi participacion puso en marcha las
mismas técnicas que describia en su libro y, como no podia ser de otra
forma, consiguid su objetivo.

En 2004 Sonia y yo viviamos en la misma ciudad y estdbamos a dos
grados de separacion en nuestras redes sociales respectivas. En 2010,
vivimos en distintos continentes y, sin embargo, nuestra relacion es mas
estrecha de lo que era entonces. Lo que ha conseguido que nuestra rela-
cion siga viva a pesar de la distancia ha sido la tecnologia de redes
sociales a las que Sonia dedica este nuevo libro.

Lo que en 2004 Sonia describia como el futuro, hoy es tan real como la
vida misma. Las reflexiones que hacia en aquellos momentos siguen
siendo tan relevantes o mas que entonces, pero las posibilidades que las
nuevas plataformas han creado (también los riesgos y las compleji-
dades) hacen necesario un nuevo analisis, que es precisamente el obje-
tivo de Dos grados.

En 2004 LinkedIn contaba con 1.600.000 miembros y 33 empleados.
Hoy tiene més de 85.000.000 de miembros, en 200 paises, y unos 600
empleados. Esto quiere decir que, aproximadamente, LinkedIn ha
doblado su alcance cada afio desde 2004. Si uno hace una btisqueda en
Google de Sonia Fernandez o Juan Diaz-Andreu, la primera mencién
que encontramos acerca de cada uno de ellos es su entrada en LinkedIn.
No es ya que LinkedIn nos ayude a proyectar una determinada imagen
profesional, en muchos casos, LinkedIn es nuestra imagen profesional.

En el mundo académico en el que me desenvuelvo, en el ciclo de publi-
cacion de un articulo cientifico, desde que escribimos la primera linea
hasta que la revista sale de la imprenta, pueden pasar dos, tres o mas
afios y, en la mayoria de los casos, puede que no llegue a una docena el
numero de personas que lean el articulo.

En junio de este afio me decidi a abrir una cuenta de Twitter. Cinco
meses después tengo unos 700 seguidores. Mis actualizaciones de
Twitter estan conectadas directamente con mi cuenta de Facebook (unos



400 amigos) y LinkedIn (unas 1.000 conexiones). Asumiendo cierto
solape entre mis seguidores, amigos y conexiones, es posible que mis
comentarios diarios sobre Thunderbird, la gestion internacional de
empresas, asuntos globales varios y reflexiones mundanas acerca de mi
vida personal lleguen a unas 2.000 personas. De manera ocasional
algunas de mis reflexiones son repetidas por seguidores o amigos que
cuentan con cientos, miles e, incluso, decenas de miles de seguidores.
Este nivel de alcance y velocidad de propagacion de ideas es sencilla-
mente inaudito.

Cuando la nueva edicion de este libro llegue a las librerias, es posible
que el universo Twitter adopte la etiqueta #dosgrados, lo que hara que
las ideas de Sonia tomen vida propia en un didlogo hasta ahora impo-
sible. La mayoria de los lectores no descubriran el libro en las paginas
de un periodico o en la base de datos de una biblioteca sino en las reco-
mendaciones de un amigo de Facebook o en un mensaje de LinkedIn.
Las redes sociales no son una alternativa a los medios de comunicacién
tradicionales, sino que se han convirtiendo en el sistema circulatorio de
ideas, el sistema nervioso de la mente global.

La naturaleza social del hombre no es nueva: los antropdlogos cogni-
tivos defienden que el cerebro humano evoluciond precisamente para
dotarnos de las capacidades necesarias para manejarnos en redes
sociales cada vez mas complejas. Lo que es nuevo es la mezcla explo-
siva de un instinto humano basico con unas herramientas que multi-
plican su alcance de manera exponencial. Las implicaciones de este
nuevo mundo de interaccion humana son fascinantes, intrigantes, ambi-
guas, potencialmente transformadoras y, a la vez, no exentas de riesgos.

Dos grados nos adentra de manera muy practica en este nuevo mundo.
Como hizo la primera edicion, este libro nos ofrece ejemplos y modelos
para entender como las nuevas herramientas pueden ayudar a multiplicar
el poder de nuestras redes sociales y manejar los riesgos inevitables.
Dedicar tiempo y atencion a nuestro perfil en la red social a la que per-
tezcamos es una de las inversiones mas rentables que podemos hacer de
cara a nuestro futuro y este libro ofrece un inmejorable punto de entrada.

Angel Cabrera
Presidente de Thunderbird School of Global Management



Introduccion

Cuando acepté el proyecto que me proponia mi compaiiero de Stanford y
editor, Marcelino Elosua de escribir un libro acerca de como mantener
y desarrollar redes de contactos o, algo ya incorporado en nuestro len-
guaje cotidiano, como hacer networking, me parecioé un tema interesante
y que podria ser de utilidad a un amplio numero de lectores. En numerosas
ocasiones me ha sorprendido la falta de interés que sienten muchas per-
sonas sobre este asunto. Sin embargo, este tema trata de comportamientos
basicos en nuestro dia a dia como mantener el contacto con nuestros
amigos o conocidos, agradecer a la persona que nos ha ayudado, propor-
cionar un contacto desinteresado o pensar de qué forma la persona que he
conocido hoy puede ayudar a otra persona que conozco.

Todos estos ejemplos apelan a una realidad mas profunda y que pasa
inadvertida. Las personas que mas tienen éxito, tanto a nivel profesional
como personal, son las personas que mas aportan a los demas. Quizas
en nuestro mundo actual se sigue pensando que el éxito es de la persona
que mas trabaja, que mas se esfuerza, que mas se centra en ella misma
y que busca potenciar al maximo sus habilidades. Mi reflexion es la
contraria. El éxito en cualquier aspecto no esta en el individuo ni en su
vision centralizada del mundo, el éxito no depende tanto de nosotros,
sino de la forma de relacionarnos con los demas y de la posicién que
ocupamos dentro de este conjunto de relaciones.



Imaginemos qué seria de un gran fisico sin la capacidad de acceder a
investigar con otros fisicos en la universidad o qué seria de Pau Gasol
si no existiesen Kobe Bryant y compafiia o de nosotros mismos si no
pudiésemos llamar al experto en marketing de nuestra empresa para rea-
lizar una consulta o no nos llevasemos bien con la persona de sistemas
que nos puede solucionar un problema con el correo electronico.

Desde que Stanley Milgram descubriese en 1967 que entre cualquier
persona en el mundo, yo misma en mi casa y un aborigen australiano,
solo existen seis grados de separacion, son muchos los socidlogos que
han estudiado el fenomeno de las redes sociales y como influyen en
cada uno de nosotros.

Hoy tenemos acceso a una cantidad ilimitada de informacion y conoci-
miento. Cada vez mads, no es tan critico saber algo como conocer a
alguien que pueda saberlo o pensar en quién conozco que pueda conocer
a alguien con esa informacion. Y lo que es mas, quizas sea el acceso a
esas personas lo que mas me defina a mi mismo como individuo.

Si estamos conectados es porque fomentamos esas conexiones, lla-
mamos a un amigo para que nos recomiende una pelicula, buscamos
entre nuestros contactos a alguien que pueda conocer a un fontanero de
confianza, investigamos quién nos puede poner en contacto con la
empresa en la que queremos trabajar. Desde lo mas trivial hasta lo mas
importante, nuestro mundo gira alrededor de los demas y de cual es
nuestra conexion con ellos.

Las personas que nos rodean, nuestros amigos, conocidos, personas con
las que entramos en contacto a través del trabajo o de nuestras aficiones,
son las que nos definen y determinan quiénes somos, incluso mas que
nosotros mismos. Merecera la pena entonces dedicarle un tiempo a
reflexionar sobre como hacer mejor lo que nos rodea porque, aunque
nos sorprenda, y espero que este libro ayude a que nos deje de sor-
prender, hay muchas cosas que podemos hacer.

En el proceso de escribir este libro, he podido entrar en contacto con
un gran numero de personas que me han ayudado, me han aportado
ejemplos y conocimiento y, sobre todo, me han mostrado su generosi-
dad y su ejemplo de como cultivar contactos de la mejor forma posible,



ayudando sin esperar nada a cambio. Son muchas las personas a las que
agradecer sus comentarios, sus conversaciones por teléfono, su tiempo
en entrevistas, a todas ellas gracias. Gracias a Juan Diaz-Andreu por ser
un modelo tan claro para mi de como estar siempre ahi, de como intentar
ver de qué forma poder ayudar siempre y por ser una inspiracion sobre
como cultivar contactos. Y, en especial, gracias a Marcelino Elosua por
confiar en mi este proyecto editorial, por su tiempo, dedicacion y moti-
vacion constantes. Por ultimo, gracias a Nacho, mi marido y gran apoyo,
a mis angeles Carmen, Teresa, Nicolas y Martin y al resto de mi familia,
las personas mas importantes que me rodean, sin cuyo apoyo este libro
no hubiese sido posible.



1Qué pequeno es el mundo!

«El libro no es s6lo palabras o figuras sobre papel,
sino todo lo que yo imagino mientras leoy.
Jostein Gaarder

Cuantas veces hemos oido esta expresion y cuantas veces hemos atri-
buido a la casualidad encontrarnos con alguna persona a través de algin
contacto en comun. Lo cierto es que conseguir contactar con ciertas per-
sonas que nos parecian muy lejanas a nosotros no es tanto un fruto de la
casualidad, sino una realidad estudiada y constatada por socidlogos en
todo el mundo.

La constatacion de que cualquier persona en el mundo esta relacionada
entre si por seis grados de separacion es algo relativamente reciente. Los
grados de separacion indican el nimero de personas a través de las
cuales estamos conectados con otra persona, de forma grafica, hablamos
de nodos que nos unen en la red que forman nuestros contactos. Esta
constatacion ha creado una serie de estudios sobre redes sociales y sobre
cuales son los factores que determinan nuestra posicion dentro de cada
red o grupo social al que pertenecemos.



Este libro pretende hacernos reflexionar sobre las siguientes preguntas:

¢ ;Qué importancia tienen para cada uno de nosotros las distintas redes
sociales o grupos a los que pertenecemos?

e ;Cudl es nuestra posicion y qué papel jugamos dentro de cada grupo?

e ;Como podemos mejorar la forma en la que nos relacionamos e
influimos en estos grupos?

e ;Coémo podemos expandir nuestros contactos y servir de puente para
que otras personas puedan acceder a los diferentes grupos a los que
pertenecemos?

e ;Qué practicas basicas tenemos que incorporar en nuestro dia a dia
para conseguir aportar mas valor a nuestra red de contactos?

e ;Como pueden las nuevas tecnologias e Internet ayudarnos y como
podemos extraer mayor partido de las herramientas que existen en la
actualidad?

e ;Por qué han significado las redes sociales en Internet un cambio tan
radical en la forma de relacionarnos?

Habr4a valido la pena leer este libro si al final de su lectura tenemos claro
estos tres puntos basicos:

1. Es tan importante, o mas, a quien conozco que lo que yo mismo sé.

2. Nuestra vida se define por el conjunto de grupos a los que pertene-
cemos y por la posicién que ocupamos dentro de ellos.

3. Cultivar nuestros contactos y hacerlos crecer estd en nuestra mano y
solo requiere ser conscientes de la necesidad de dedicarle tiempo e
incorporar ciertos habitos en nuestro dia a dia.

El hecho de que estés dedicando tu tiempo a este libro es un buen
comienzo. Las historias y los ejemplos que vas a leer ahora pretenden
servir para ayudarte a reflexionar y para que te des cuenta de que cul-
tivar relaciones y hacer networking o socializar es una necesidad para
mejorar como persona. La realidad es que el mundo es realmente muy
pequefio y son nuestras relaciones y contactos los que determinan lo que
acontece en nuestras vidas.



1. ;Como empezo todo?

Hasta finales de los afios sesenta nadie se habia parado a pensar como
estamos conectados con el resto de personas que nos rodean. Varios
estudios en Estados Unidos habian analizado que el nimero maximo de
personas que podemos llegar a conocer o recordar son 150. Parece ser
que pasado este nimero la calidad de las relaciones que podemos tener
con otras personas empieza a deteriorarse. Asi, los responsables de
Gore-Tex, fabricantes del tejido de prendas deportivas que llevan este
nombre, decidieron que el nimero maximo de trabajadores que debian
tener por fabrica era de 150 personas. Si se sobrepasaba este nimero, las
relaciones entre los trabajadores cambiaban y se perdia la sensacion de
que todos se conocian entre si. Para Gore-Tex, el coste de construir una
nueva fabrica para no exceder este nimero maximo de trabajadores
compensaba tener un nivel 6ptimo en la calidad de las relaciones entre
los trabajadores.

Asi, si existe un nimero maximo de personas a las que podemos
conocer bien y hay millones de personas en el mundo, pareceria dificil
aceptar que realmente todos estamos conectados a través de un nimero
sorprendentemente bajo de eslabones en la cadena de conexiones.

Stanley Milgram era un psicologo controvertido de la Universidad
de Harvard. Ademas de formular su famosa teoria de los seis grados de
separacion que ahora analizaremos, Milgram habia realizado polémicos
experimentos de psicologia que le habian atribuido fama de excéntrico.
Uno de estos experimentos a finales de los afios cincuenta habia consis-
tido en evaluar la capacidad que tiene cualquier persona de seguir
ordenes, aunque ¢éstas sean extremadamente crueles. En uno de sus
experimentos, el conjunto de individuos sometidos al mismo demostro
poder suministrar descargas eléctricas a pacientes, siguiendo érdenes de
los responsables del estudio, hasta niveles insospechados. Aunque las
personas a las que se les suministraban estas descargas eran actores, los
participantes en el experimento no lo sabian y los gritos de dolor no eran
un freno para dejar de torturar siguiendo las ordenes indicadas.
Sorprendentemente, el nimero de personas que se negaron a continuar
pasado el limite en el que consideraron que las descargas eran excesivas,
fue casi insignificante. Para la comunidad cientifica americana, con la
experiencia de la Segunda Guerra Mundial muy reciente, era dificil



aceptar que cualquier ciudadano pudiese exhibir comportamientos
crueles si pensaba que estaba siguiendo o6rdenes dadas por personas que
sabian lo que estaban haciendo.

Esta era la personalidad de Stanley Milgram, una persona que investi-
gaba y pretendia llevar al limite sus observaciones. En su faceta de
sociologo, Milgram pens6é en 1967 realizar el siguiente experimento:
procuraba averiguar cuantos nexos o enlaces serian necesarios para que
un paquete enviado por una persona en Omaha, Nebraska, llegara a un
corredor de bolsa en Boston. Pretendia llevar el experimento al extremo
y por eso eligié a 160 granjeros de uno de los lugares de la América mas
profunda, Omaha, y un destinatario con muy poco que ver con aquel
grupo, un corredor de bolsa en Boston. Cada uno de los remitentes de
estos paquetes deberia pensar en la persona que pudiese conocer con
mayor cercania posible al destinatario del paquete y pedirle que, a su
vez, lo enviara a la persona que mas cerca pudiese estar del corredor de
bolsa. Antes de realizar el experimento Milgram dijo a sus colegas que
predijesen el resultado. La mayor parte esperaba que se necesitasen
hasta 100 intermediarios entre el granjero de Omaha y el corredor de
bolsa en Boston. ;Qué hubiésemos contestado nosotros? Yo no lo sé,
pero intuyo que mucho mas que seis.

La mayor parte de los paquetes llegaron al corredor de bolsa en un
maximo de cinco o seis pasos y €ste es el origen del famoso concepto
de los seis grados de separacion. Un aspecto interesante sobre este expe-
rimento, y que raramente se menciona, es que la mayor parte de los
paquetes que llegaron al corredor de bolsa en Boston fueron entregados
por las mismas personas. Malcolm Gladwell autor del libro The Tipping
Point analiza este fenomeno y afirma que la teoria de los seis grados de
separacion no significa necesariamente que cualquier persona esta vin-
culada con otra a través de seis puntos de union. Lo que realmente sig-
nifica es que un numero relativamente pequefio de personas estan
conectadas con el resto en unos pocos grados y los demas estamos
conectados con el resto del mundo a través de ellas. Estas personas son
definidas por Gladwell como conectores. A partir del experimento de
Milgram se han realizado varios estudios mas para demostrar esta teoria
de los seis grados de separacion. El ejemplo mas popularmente cono-
cido es el llamado juego de Kevin Bacon.

En 1997, unos estudiantes universitarios en Pensilvania, Estados
Unidos, seguidores (fans) del actor Kevin Bacon, popularizaron un



juego en el que pretendian demostrar que cualquier actor esta conectado
con Kevin Bacon en menos de seis grados. Asi, si un actor ha actuado
en una pelicula con Kevin Bacon, esta conectado con €l a través de un
grado de separacion, si otro actor ha actuado con este ultimo, estaria
conectado con Kevin Bacon a través de dos grados de separacion y asi
sucesivamente. Sean Penn, por ejemplo, esta conectado con un grado de
separacion a Kevin Bacon ya que actuaron juntos en una de sus ultimas
peliculas, Mystic River. Ademas, Sean Penn actu6 en 2001 con Michelle
Pfeiffer en la pelicula Yo soy Sam, asi Michelle Pfeiffer esta conectada
con Kevin Bacon a través de dos grados de separacion.

La base de datos de actores de todo el mundo se cifra en unas 500.000
personas que han actuado en un total de 200.000 peliculas desde 1898
hasta nuestros dias. Siguiendo el mismo experimento que realizo
Milgram, los cientificos Brett Tjaden y Glenn Wasson de la Universidad
de Virginia realizaron el ejercicio de analizar los grados de separacion de
cualquiera de estos actores con Kevin Bacon. Asi, demostraron que el
numero medio de grados de conexion entre cualquier actor y Kevin
Bacon era inferior a tres grados (2,83). A pesar de que este juego de
Kevin Bacon fuese idea de un grupo incondicional de seguidores del
actor en Pensilvania, como podemos suponer no es que Kevin Bacon sea
en efecto el centro del universo del cine americano, incluso puede haber
personas que no sepan quién es o que nunca hayan visto Footloose.

Cuadro 1.1 Estudio sobre grados de separacion con Kevin Bacon

Grados de separacion . Numero acumulado
. Numero de actores
con Kevin Bacon de actores

0 1 1
1 1.550 1.551
2 121.661 123.212
3 310.365 433.577
4 71.516 504.733
5 5.314 510.047
6 652 510.699
7 90 510.789
8 38 510.827
9 1 510.828

Fuente: estudio Tjaden y Wasson (Universidad de Virginia).
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Tjaden y Wasson siguieron analizando la informacion sobre el universo
de actores y descubrieron que, en efecto, Kevin Bacon no es el actor
mejor conectado, es decir el actor cuya media en grados de separacion
con el resto de actores es la menor. De hecho el puesto de Kevin Bacon
en ese escalafon es el nimero 669.

(Quién sera el actor con la media mas baja? Una hipotesis valida, el
actor que haya hecho mas peliculas, John Wayne. No, su puesto es
el 116 y sumedia 2,72. ;Alguien ha oido hablar de Rod Steiger? Resulto
ser el actor con la mejor puntuacion, el mas conectado de la historia del
cine. A diferencia de John Wayne que realizdé 179 peliculas en su
carrera, Rod Steiger participé en muchas menos pero adopto6 papeles de
protagonista, secundarios, hizo drama, comedia y suspense. John Wayne
desarroll6 toda su carrera en el género del Oeste pero Rod Steiger fue
capaz de adentrarse en diferentes géneros y en diferentes tipos de peli-
culas con mayor y menor éxito. Por lo tanto, Rod Steiger esta conectado
con un namero mayor de personas que el mitico John Wayne.

En la terminologia de Gladwell, Steiger es un conector, alguien que es
capaz de pertenecer a diversas colectividades y de poner en contacto a
personas que forman parte de grupos diferentes a través del nexo de union
que ¢l representa para ambos grupos. Quizas Steiger hubiese sido una de
esas tres personas que hicieron llegar el paquete al corredor de bolsa
de Boston y, sin lugar a dudas, Steiger hubiera podido servir de puente
para que muchos actores de géneros diferentes se pusieran en contacto.

La teoria de los seis grados de separacion parece que sigue siendo valida
tras el analisis de la comunidad de actores, un grupo de mas de 500.000
personas que somos capaces de conectar a través de una media de tres
personas. Si quieres comprobar qué relacidon tiene cualquier actor con
Kevin Bacon lo puedes hacer de forma muy sencilla a través de la
pagina Web oracleofbacon.org. Piensa en un actor poco conocido o
alguien que quizas s6lo haya hecho una pelicula y pon a prueba la teoria.
iHaz la prueba!

Este tema sigue siendo hoy en dia objeto de estudio por socidlogos de
reconocido prestigio. Duncan Watts es profesor de sociologia de la
Universidad de Columbia en Nueva York y autor del libro Six Degrees
publicado en 2004. Watts ha conseguido replicar el experimento de



Milgram a través de Internet. En la pagina del proyecto http://small-
world.columbia.edu se explica como se elabord el proyecto. Se enviaron
60.000 mensajes cadena desde 163 paises en busqueda de 18 personas
determinadas, llamadas personas objetivo, en todo el mundo. La fina-
lidad era probar el nimero medio de grados de conexion entre cualquier
persona en el mundo a través de Internet. El estudio de Watts demostro
que el nimero medio de conexiones entre las personas que iniciaron el
proceso y que encontraron a las personas objetivo fue entre cinco y
siete. Sin embargo, segiin Watts, uno de los principales problemas
del estudio fue el grado de apatia de las personas en realizar los envios
de correos electronicos ante el alto grado de correo no deseado que
se recibe actualmente. Su sensacion es que en otras circunstancias el
numero de personas que podrian haber completado el estudio hubiera
sido mayor. Aun asi, quienes lo completaron llegaron a su persona obje-
tivo en una media de seis pasos, sorprendentemente décadas después del
célebre experimento de Milgram, Internet consigue replicarlo con idén-
ticos resultados.

Watts reafirma a Milgram y nos ayuda a entender que las conexiones
nos acercan mucho los unos a los otros. Los conectores como Steiger o
una de las tres personas que hizo llegar el paquete a Boston son hoy en
dia superconectores, personas con un gran poder de union entre dife-
rentes grupos sociales, personas con blogs en la Red que son leidos por
miles de personas en todo el mundo, o responsables de comunidades
virtuales que son capaces de diseminar informacion a gran velocidad. El
virus informatico Melissa en 1999 o el de Anna Kournikova se propa-
garon por todo el mundo en sélo cuestion de horas. Ademas, hoy en dia
puedo saber a través de sitios como linkedin.com que estoy realmente
muy cerca de personas tan influyentes como Pierre Omidyar, fundador
de eBay, me separan solo tres personas. Te invito a seguir leyendo.

2. Las redes sociales

Desde el experimento de Milgram hasta la actualidad, se ha hecho evidente
que estamos cada dia mas conectados y que cada uno de nosotros forma
parte de diferentes grupos o redes sociales que definen quiénes somos.

Empecemos por preguntarnos, ;qué es una red social? Si tomamos la
definicion de Duncan Watts, una red no es mas que una serie de puntos
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conectados entre si. Es decir, una red social estaria constituida por una
serie de puntos, personas en este caso, conectadas entre si. Cada uno de
nosotros pertenecemos a diferentes redes sociales claramente diferen-
ciadas. No pensamos simplemente que tenemos amigos, sino que tenemos
grupos de amigos que forman redes sociales en si mismas. En cada uno
de estos grupos pueden existir vinculos muy fuertes de union entre sus
miembros y vinculos débiles de unioén con otros grupos diferentes.

Mark Granovetter fue el primer socidlogo en introducir el concepto de
vinculo fuerte y vinculo débil. Pensemos otra vez en el caso practico del
juego de Kevin Bacon. John Wayne habria desarrollado vinculos fuertes
con sus compafieros de rodaje después de mas de 100 peliculas del
Oeste. Estos vinculos se han forjado a lo largo del tiempo y dan a John
Wayne un peso muy importante dentro de la red de actores de este
género. Rod Steiger es un gran conector entre diferentes grupos de
actores pero su vinculo con cada uno de ellos es probablemente débil,
ya que su relacion con la mayoria de estos actores pasa por haber inter-
venido con ellos en alguna que otra pelicula.

(Qué quiere decir esto exactamente? ;Quién es entonces mas impor-
tante, John Wayne o Rod Steiger? Como todo, la respuesta es: depende.
John Wayne es un genio del cine y alguien con gran poder y relevancia
entre los actores de su generacion y su género. Sin embargo, si algiun
actor encasillado en el género del Oeste después de rodar varias peli-
culas con John Wayne conoce también a Rod Steiger, entonces quizas
tenga ese contacto clave que le permita hablar con un director de
comedia para conseguir una prueba.

Cada actor tiene un papel diferente dentro de su red social. Si llevamos
este ejemplo a nosotros mismos, la estructura de las relaciones entre nues-
tros propios amigos o grupos de amigos juega un factor muy importante
a la hora de determinar el alcance potencial de nuestra red social.
Consideremos el siguiente ejemplo: mi amigo Juan tiene 10 amigos que a
su vez tienen 10 amigos cada uno. Mi amistad con Juan me hace llegar a
un total de 100 personas separadas solamente por dos grados de conexion.

Supongamos que mi otro amigo Luis tiene 20 amigos que a su vez tie-
nen 10 amigos cada uno. Sin embargo, todos estos amigos se conocen
entre si. De mi contacto con Luis se generan solamente un grupo de 30



personas a las que acceder a través de dos grados de separacion. La red
de amigos de Luis es menos eficiente porque cada union entre amigos
ofrece un vinculo redundante, es decir, cada persona ofrece el mismo
acceso al resto de personas en el grupo. Si una de estas personas se queda
fuera del grupo podré seguir accediendo al resto de amigos de Luis.

En el caso de Juan, cada uno de sus amigos es un conector a otros 10
que no se conocen entre si y pertenecen a grupos distintos. Si uno de
estos vinculos desaparece, falla la conexion a ese grupo de 10 personas
con las que ¢l hace de enlace. Por lo tanto, conocer a Juan sera util para
mi si quiero acceder a diferentes grupos de personas. Este puede ser el
caso si quieres cambiar de trabajo y conocer a alguien que pueda
ponerte en contacto con personas en un sector diferente. Por el con-
trario, si quieres convertirte en el John Wayne de tu sector y Luis es la
persona que tiene una red de amigos que se conocen todos entre si
porque pertenecen todos al grupo de programadores informaticos,
quizas ésa sea la respuesta a tu necesidad.

Mikolaj Piskorski, profesor de la Escuela de Negocios de la Universidad
de Stanford, afirma que tanto las personas con vinculos fuertes como
con vinculos débiles son relevantes en funcion de lo que esperemos de
estas relaciones. Las personas con vinculos fuertes pueden dar una
mayor credibilidad a la informacion obtenida a través de su red de con-
tactos, sin embargo, su capacidad de llegar a un gran nimero de per-
sonas a través de su red es limitado comparada con las personas con
vinculos débiles.

A modo de ejemplo, si estamos decidiendo sobre la contratacion de un
director de Tecnologia para nuestra empresa, quizas acudamos a Luis
porque esta altamente conectado entre la comunidad de programadores
informaticos. En este caso existe lo que el profesor Piskorski considera
asimetria de informacion, es decir, yo no conozco a fondo como evaluar
si la persona que estoy entrevistando puede ser el mejor candidato y
Luis, con su posicion dentro de su red de informaticos, puede ayudarme.
Sin embargo, si lo que busco es aumentar el nimero de personas que
puedan contribuir a mi campafia para la recogida de firmas para ayudar
a la reconstruccion de Haiti tras el terrible terremoto, claramente Juan
es la persona a la que debo acudir.
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A la hora de definir el tipo de relaciones que constituyen nuestra red
social, es importante recordar que no todas las relaciones que establez-
camos tendran el mismo fin, como veiamos en el ejemplo anterior.
Como ejemplo extremo, en el lado afectivo, necesitaremos desarrollar
relaciones y vinculos fuertes y de muy buena calidad o intensidad, ya
que estas personas que elegimos tendran un gran impacto en nuestras
vidas. Sin embargo, podemos establecer vinculos con personas con las
que nos vemos una vez al mes para jugar al tenis, esa relacion es de otra
naturaleza y puede ser menos intensa, ya que cubre una funcion distinta.
Asi, nos encontramos también con personas que prefieren desarrollar
menos contactos pero que sean de mayor calidad, «tengo pocos amigos
pero muy buenosy», mientras que otras mantienen un volumen de con-
tactos mucho mas amplio pero con diferente fuerza o relevancia. No hay
una respuesta correcta o incorrecta en este sentido. Lo importante es
saber distinguir ese tipo de relaciones y desarrollar vinculos fuertes y
relevantes cuando sea apropiado y con personas que puedan tener un
impacto positivo en nuestras vidas. Lo interesante, como veremos en el
siguiente capitulo, es que las personas que son buenas cultivando sus
contactos son capaces de mantener un buen equilibrio entre contactos
fuertes y una gran amplitud de contactos con vinculos débiles. Y, como
veremos, en muchas ocasiones son esos contactos a los que nos unen
vinculos débiles los que nos sorprenden abriéndonos puertas, ofrecién-
donos recomendaciones o presentandonos a esa persona que nos ayu-
dara a financiar nuestro negocio.

Las redes sociales son, en definitiva, los grupos a los que pertenecemos.
Todas nuestras interrelaciones las podemos interpretar como intercam-
bios entre personas que pertenecen a alguna de nuestras redes sociales.
Me relaciono con personas en mi trabajo y, ademas, con mi grupo de
clase de pintura, mi comunidad de vecinos, la asociacion de padres el
colegio de mi hijo, la asociacion de antiguos alumnos de mi universidad,
el coro de la parroquia en el que canto los domingos, etc. Todas estas
redes de personas diferentes me definen a mi y son claves a la hora de
influir en mis decisiones y en la capacidad que tengo de acceder a per-
sonas que pueden contribuir en la consecucion de mis metas personales
o profesionales.

Incidiré varias veces sobre los mismos temas. Es importante que la
primera idea que empecemos a entender claramente sea que no es tan



importante lo que yo s€, sino las personas que conozco. Veamos ahora
como podemos determinar el papel que jugamos en las redes a las que
pertenecemos y cudles son las principales caracteristicas que definen
nuestro comportamiento.

3. Factores que miden nuestra posicion en la Red

Cada uno de nosotros juega un papel dentro de los grupos a los que perte-
necemos. Quizas somos conectores, personas que estamos unidos con un
amplio numero de grupos diferentes y con capacidad de transmitir infor-
macion de un grupo a otro. Quizds somos parte de grupos con un gran
poder de cohesion y con amplia capacidad para ejercer influencia dentro
de este conjunto. Quizas somos actores en la periferia con pocas relaciones
con otros grupos y pocos vinculos fuertes dentro de un tinico grupo.

La mejor forma de entender estas relaciones entre los diferentes grupos
es visualizarlas de forma grafica. Valdis Krebs, consultor y desarro-
llador de sofiware de andlisis de redes sociales, es una de las personas
que mas ha investigado sobre este tema y que ha podido dar una vision
mas exacta de la posicion que ocupamos dentro de cada grupo al que
pertenecemos. Analicemos el cuadro 1.2 a modo de muestra:

Cuadro 1.2 Diagrama de relaciones
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Este diagrama recibe el nombre de red cometa por su forma de cometa
y fue disefiado por David Krackhardt, uno de los investigadores de redes
sociales, junto con Krebs, mas importantes. Este diagrama nos permite
estudiar los diferentes factores que determinan la importancia de cada
nodo o persona dentro de la red.

Pensemos en esta red como una red social que puede representar nuestro
grupo de compaiieros de trabajo dentro de nuestro departamento. Dos
nodos, o dos personas, estan conectados si se relacionan frecuentemente
y hablan entre ellos. Por ejemplo, en el diagrama anterior Tomas se rela-
ciona con Luis pero no tiene una relacion diaria con Maria, quizas
porque ella lleva otros temas dentro del departamento y no tienen real-
mente relacion entre ellos.

Seglin los estudios de Krebs, la importancia de un nodo o una persona
dentro de una red viene determinada por su impacto en estos tres factores:

a) Actividad.
b) Proximidad.
¢) Conexion.

a) Actividad

Una persona es importante en una red si tiene un gran nimero de vin-
culos con el resto de la red. Decimos que esta persona es muy activa y
participa en el grupo estableciendo un gran nimero de contactos. En
este caso Luis es la persona con un mayor numero de vinculos. Es una
persona que puede servir de puente entre un gran numero de personas
en la red, hasta seis diferentes. Si David necesita hablar con Javier,
puede apoyarse en Luis. Lo mismo ocurre si Carlos quiere hablar
con Blanca. Luis es el clasico ejemplo de persona que se lleva bien con
todos y que nos puede ayudar para intermediar en cualquier problema.
Quizas la razoén por la que Lucia no se habla con David es por un pro-
blema que tuvieron en una reunion la semana pasada, Luis es la persona
a la que ambos recurren para recabar informacion.

Es facil suponer que Luis es la persona con mas poder dentro del grupo,
al fin y al cabo es la quien tiene mas niimero de vinculos con los de-
mads. Sin embargo, no siempre es cierto que la persona que tiene mas



influencia en el grupo es quien tiene mas contacto directo con un niimero
mayor de personas. Es importante pensar hacia donde llevan esas cone-
xiones y si realmente ponen en contacto a personas que de otra forma no
llegarian a conocerse. En el caso de Luis, ¢l tiene el mayor numero de
vinculos o conexiones con los demaés pero estan centradas en un grupo
de personas que ya tienen un alto grado de conexion entre ellas.

Llevando este ejemplo a la practica, quizas nos identificamos con Luis,
somos una persona con gran capacidad de generar contactos con otros,
pero nuestros contactos se limitan al grupo de compafieros mas cercanos.
Quizas somos la persona mejor conectada alrededor de la maquina de
café en la oficina pero no tenemos una visibilidad en otras areas de la
empresa 0 no somos capaces de relacionarnos fuera de nuestro grupo, el
unico donde nos sentimos cémodos.

b) Proximidad

Lucia y Carlos son las personas en la red que representan la menor dis-
tancia entre el resto de los nodos. Son importantes porque son las per-
sonas que mas rapido pueden distribuir informacion al resto del grupo y
tienen una gran vision de todo lo que ocurre al tener una posicion cer-
cana a los demas miembros.

¢) Conexion

En el grafico, Juan es la persona que tiene una mejor posicion en el
grupo. Soélo tiene tres vinculos directos, la mitad que Luis, sin embargo
sirve de punto de conexion entre todos los miembros de la red y esto le
da una posicion de gran poder dentro del grupo. Sin Juan, tanto Maria
como Silvia perderian su conexion con el resto de la red y, por tanto, la
posicion de Juan es critica. El juega el papel de conector entre dos
grupos diferenciados.

Esta posicion es importante en la vida real. Juan es capaz de poner en
contacto a personas que no tienen ningn vinculo en comun. Quizas es
la persona en la oficina que puede servir de mediador entre la direccion
y el comité de empresa, grupos que tradicionalmente tienen pocos
miembros en comun. Ambos grupos recurrirdn a ¢l para poder ponerse
en contacto y sin Juan la comunicacién se romperia totalmente.
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Las conclusiones principales de los estudios de Krebs se basan en que
la importancia de nuestra posicion en el grupo viene determinada por la
proximidad que tenemos a la informacion y nuestra capacidad de trans-
mitirla al resto del grupo, pero sobre todo por nuestra capacidad de
servir de enlace entre diferentes miembros del grupo.

Este es un tema sujeto a debate entre los sociélogos, ya que para unos
Luis es mas relevante en el grupo porque tiene contacto directo con un
mayor niumero de personas, y para otros Juan es la persona con mas rele-
vancia ya que sirve de nexo entre grupos que de otra forma no podrian
establecer contacto. En este sentido, el profesor de la Universidad de
Chicago Ronald Burt, afirma que las personas que son capaces de servir
de puente entre nodos donde, de otra forma, existiria un vacio en la
comunicacidn, tienen mayor relevancia que los nodos que ocupan una
posicion relevante en un circulo donde existe ya una densa comunica-
cion. Segun los estudios de Burt, las personas que tienen mas éxito son
aquellas que sirven de puente entre diferentes grupos y no los lideres de
grupos cerrados. Burt hubiese elegido a Juan sobre Luis.

En la actualidad, se estudian las dinamicas de las redes sociales para
mejorar el flujo de informacion dentro de las empresas. Jeremy
Myerson, co-director del instituto de investigacion Helen Hamyln en
Londres, afirma como el conocimiento del poder de las redes sociales
esta llevando a multitud de empresas a variar la distribucion de sus ofi-
cinas y la ubicacion de las diferentes personas. Los despachos aislados
estan dando paso a espacios mas abiertos y las maquinas de café o de
agua se situan en lugares centrales para facilitar la comunicacion.

A medida que avanzamos en el entendimiento de las redes sociales, y en
lo que determina nuestra relevancia dentro de cada grupo al que perte-
necemos, un concepto sigue apareciendo, nuestra capacidad de man-
tener conexiones con diferentes grupos aumenta nuestra posicion de
influencia. Al igual que una de las tres personas que pudo hacer llegar
el paquete a Boston, como Rod Steiger o como Juan, nuestra capacidad
de relacionarnos con los demas y de diversificar los grupos de personas
con los que tenemos relacion nos enriquece. Pero sigamos investigando
por qué es importante ser este tipo de persona.



4. Capital social

El estudio de las redes sociales y las posiciones que ocupamos dentro de
ellas se ha convertido en una herramienta de gran utilidad para identificar
ciertos problemas en el flujo de informacion y para identificar soluciones
que mejoren el grado de conexion entre los miembros de un grupo.

Rob Cross, en su libro The Hidden Power of Social Networks, analiza
como los clasicos organigramas de las empresas no facilitan una visién
del poder real que pueden tener ciertas personas aparentemente con
menos peso en la organizacion. Identificar a las personas como Juan en
cada organizacion puede significar un gran avance para el desarrollo de
una empresa y ayudar a mejorar las comunicaciones entre diferentes
areas de una organizacion. De la misma forma, reconocer a Silvia puede
ayudar a actuar a tiempo para conseguir una mayor conexion de Silvia
con el resto del grupo.

La razon fundamental por la que es importante prestar atencion a las
redes sociales, tal y como las hemos definido, es precisamente porque
estas redes nos aportan valor. El profesor de la Universidad de Michigan
Wayne Baker, en su libro Achieving Success Through Social Capital,
define el capital social como el conjunto de recursos disponibles para
nosotros a través de nuestras redes de contactos personales y profesio-
nales. El capital humano hace referencia al valor de lo que conocemos.
El capital social mide a quién conoces y cual es el tamafio de tu red de
contactos, también mide a quién no conoces pero puedes conseguirlo a
través de los contactos que te proporciona tu propia red.

La palabra capital aporta el significado de valor y la palabra social atri-
buye ese valor no a nosotros sino a nuestra red de contactos. Es, precisa-
mente, este capital social la clave de nuestro éxito profesional y personal.

La antropdloga de la Universidad de California, Irvine, Bonnie Nardi,
realizd un estudio en el afno 2000 para determinar como realizaban su
trabajo diario una serie de personas en diversas empresas americanas
(Nardi, Whittaker, Schwartz). La conclusion fundamental del estudio, y
en ese momento quizas sorprendente, fue constatar la importancia que
tenian las relaciones personales en el trabajo diario de cada uno de los
entrevistados. Frecuentemente las personas observadas realizaban una
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llamada a un conocido o amigo para solucionar un problema en su tra-
bajo o para preguntar a quién podia conocer que pudiese saber sobre
algin tema en concreto. La fuente de conocimiento jerarquica que
reside en cada empresa toma un segundo plano y las personas utilizan
sus propias redes de contactos para solucionar problemas o acceder a
informacion. Ademas, las personas entrevistadas en el estudio daban
una gran importancia en su éxito profesional a sus contactos personales
y a la capacidad de relacionarse con diferentes grupos.

Muchas empresas se estdn dando cuenta hoy en dia de que sus propios
empleados poseen redes de contactos de gran valor. Ademas, han puesto
en marcha programas de incentivos para sus empleados que otorgan una
compensacion econéomica a la persona que facilite una recomendacion
sobre una persona que resulte finalmente contratada por la empresa. Yo
misma me enteré de la oportunidad de dirigir las operaciones de
Match.com en Espafia a través de un empleado en Francia. Ademas,
segun los estudios de Ron Burt, las personas que son capaces de generar
mayor valor a través de su capital social son mas jovenes o con menos
antigiiedad en la organizacion. Este valor se genera a través de las redes
de contactos de estas personas y de su capacidad para poner en contacto
a personas que de otra forma no hubiesen conectado. Proporcionar una
conexion ante la existencia de lo que Burt denomina vacio estructural
genera valor y son las personas con esa capacidad de generar valor, las
que son mas apreciadas a nivel profesional.

El analisis de redes sociales también esta ayudando a explicar por qué
ocurren distintos fendmenos en la transmision de informacion o acepta-
cion de modas. Duncan Watts ha analizado el fenémeno Harry Potter
en la literatura infantil. Varios editores antes de que la editorial
Bloomsbury adquiriese los derechos rechazaron el libro. Podemos
pensar que esos editores dejaron escapar algo importante, pero la rea-
lidad es que por cada fenémeno como Harry Potter hay miles de libros
de gran calidad que nunca tienen éxito y que quizas sean igualmente
buenos. Watts atribuye en gran medida el éxito de Harry Potter a la
composicion de personas que empezaron a leer el libro. Un Rod Steiger
o un Juan o quizas varias de estas personas al mismo tiempo leyeron
este libro y desencadenaron, al recomendarlo a un grupo tan diverso de
redes sociales, un efecto exponencial en la propagacion inmediata de las
aventuras de este mago inglés. El haber encontrado a estas personas con



capacidad de transmision de informacion a grupos tan diversos ha apor-
tado sin duda un valor incalculable a J. K. Rowling aunque ni siquiera
la escritora sea consciente de ello.

Otro fenémeno interesante que se observa al estudiar las conexiones entre
miembros de una red social es que cuando se observa que una persona
tiene un gran nimero de buenos contactos, el resto del grupo quiere estar
conectado también con esta persona. Este fenomeno ha sido denominado
como ley de retornos crecientes o los ricos se hacen mas ricos. Para ellos
surge ahora el reto de como manejar su red de contactos, ya que al fin y
al cabo existe un limite en el nimero de contactos relevantes que
podemos mantener. El siguiente capitulo entrara de lleno en esta materia.

De nuevo volvemos a la misma idea, no dependemos de nosotros
mismos, sino de los demas. Las aportaciones de nuestros contactos nos
generan ese capital social que se traduce en un sin fin de mejoras de
nuestras oportunidades, no sélo en ¢l aspecto profesional sino también
en el aspecto personal.

Cuando se le preguntd a Sigmund Freud cuales pensaba que eran las
claves de la felicidad, contestd que el trabajo y el amor. Segun el psico-
logo de la Universidad de Chicago, Mihaly Csikszentmihalyi, basan-
dose en 25 anos de estudio sobre las claves de la felicidad, existen dos
factores que influyen mas que cualquier otro: «trabajo motivante y
calidad de nuestras relaciones con los demasy»!.

5. Dos grados

Es hora de explicar un poco mas a fondo el por qué del titulo de este
libro. ;Qué son dos grados?

Todas las personas que conozco pertenecen a mi circulo directo de
conocidos y estoy unida a ellos a través de un solo grado de conexion.
Los conocidos de mi circulo de contactos directos estan unidos a mi a
través de dos grados de conexion. Sucesivamente, los conocidos de las
personas unidas a mi a través de dos grados de conexion, estan unidas
a través de tres grados. Y, si Milgram o Watts estan en lo cierto, todos
estamos unidos en un maximo de seis grados de conexion.
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A través de las redes sociales, que veremos en siguientes capitulos,
puedo identificar con facilidad cuantas personas estan unidas a mi y a
través de cuantos grados de separacion. Es util conocer si estoy cerca de
conocer a Pierre Omydar, fundador de eBay, como veiamos antes. Sin
embargo, si me separan tres personas de €l —es decir, si me encuentro a
cuatro grados de separacion—, el poder contactar con Pierre se complica.
Si, en vez de cuatro grados, nos separan dos, entonces tengo garantizado
contactar con ¢l a través de mi contacto directo.

Es dificil poder pretender estar conectados mucho mas alla de dos
grados de conexion. Los amigos de los amigos de mis amigos (tres
grados) no me conocen porque su contacto directo no sabe quién soy.
Los amigos de mis amigos si estan cercanos porque ambos tenemos un
contacto directo en comun. Este contacto directo comln es precisa-
mente la clave para generar confianza en esta nueva relacion.

Duncan Watts en su libro Six Degrees afirma: «para conseguir un tra-
bajo o ser invitado a una fiesta, estar a mas de dos grados de distancia
de esta persona es ser realmente un extrafio»?.

Coinciden con Watts otros expertos en redes sociales como Andy Oram:
«cualquier relacion que se base en una distancia superior a dos grados
es equivalente al anonimato»; Danah Boyd: «pasados los dos grados de
conexion, las relaciones pasan a ser irrelevantes y les falta algin tipo
de contexto» o Andrew Weinreich, antiguo director general de Six
Degrees: «nunca estds a una distancia mayor de dos grados de alguien
al que (de forma realista) quieras conocer. El problema estd en encon-
trar esa persona que te ponga en contacto»?.

Quizas sea pretencioso pensar que podemos estar en contacto con un
numero casi infinito de personas. Lo cierto es que no lo necesitamos
tampoco. Si trabajamos en ampliar nuestra red y adquirimos visibilidad
sobre qué personas podemos contactar, es suficiente para dar un giro a
nuestra vida. Las redes sociales que veremos en los siguientes capitulos,
nos ayudan precisamente a dar visibilidad a nuestras relaciones y poder
saber de forma sencilla con quién puedo conectar a través de mis con-
tactos directos.

De ahi la importancia de los dos grados: son éstas las relaciones que
serdn mas relevantes para nosotros. A través de nuestros contactos



directos podemos establecer relaciones de calidad, vinculos fuertes. A
su vez, estos contactos directos nos abren la posibilidad de acceder
a muchas més personas. Todos los consejos que veremos a continuacion
para ser eficientes a la hora de cultivar nuestros contactos, se orientan a
ampliar nuestro network y a saber acceder a estas personas que pueden
aportar tanto a nuestras vidas y a las que estamos unidas a través de tan
solo dos grados.

6. Conclusion: tu red social es capital

Vivimos en un mundo en el que cada vez estamos mas conectados unos
con otros. Desde que Stanley Milgram hablase de los seis grados de
separacion, nos hemos dado cuenta de que incluso son menos los grados
que nos separan de la mayoria de las personas a las que razonablemen-
te podemos aspirar a conocer. Ademas, nos definimos por el conjunto
de redes sociales a las que pertenecemos. Es importante interiorizar que
no somos importantes solo por lo que sabemos, sino especialmente por
nuestra capacidad a acceder a otras personas que nos pueden aportar sus
conocimientos y experiencias.

Dentro de estas redes sociales, cada uno de nosotros juega un papel y
tiene una posicion. El analisis de nuestra relevancia dentro de estas
redes nos puede descubrir aspectos de nuestra forma de relacionarnos
y ayudarnos a adquirir una mayor relevancia dentro de los grupos a los
que pertenecemos.

Finalmente, nada de esto seria importante si no nos diésemos cuenta del
valor fundamental que las redes sociales juegan en la creacion de capital
social y, en definitiva, en nuestra capacidad para conseguir ser mejores
profesionales y mejores personas.

A continuacion, aportaremos una serie de consejos y una guia practica
sobre como cultivar nuestra red de contactos, como dedicarle nuestro
tiempo e incorporar nuevos habitos en nuestro dia a dia. Ya sabemos que
es importante, veamos ahora qué tenemos que hacer.
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