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EN BREVE: Yaen los comienzos de mi carrera profesional en el mundo del marketing aprendi € concepto
de larelacion transversal a través de un organigrama jerarquizado: necesitaba conseguir que los jefes de otros
departamentos “trabajasen para mi” en proyectos de medio plazo, incluso de largo. Los “product managers
(PM’s)” teniamos la obligacion de disefiar y egecutar la orientacion al mercado de la empresa; eso si, sin
contar con la autoridad jerarquica para “mandar hacer”. Asi que empecé a relacionarme fuera de mi circulo
inmediato.

Luego, con el cambio a una multinacional que abarcaba varios sectores, segui trabajando mi red de contactos,
esta vez incluso en entornos nuevos donde nos juntdbamos los mandos intermedios y directivos de
departamento de ambos mundos. Me acordaré siempre de como me miraban mis homonimos, € resto de
PM’s: jla que més gente conocia y a quien conocian era a mi!, jclaro!, me apuntaba a todo lo que nos
facilitaba e holding: cursos, encuentros, semanas de trabajo en un hotel y seminarios donde nos
encontrdbamos trabajadores de varios mundos y compartiamos experiencias y aprendiamos diferentes visiones
y maneras de hace ...
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