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ria de profesionalizar el pro-
ceso de recomendaciones: 
“Es importante contar con un 
sistema de valoración de esas 
referencias. Si la mayoría de 
los recomendados supera el 
período de prueba eso signifi-
ca que el sistema funciona, en 
ese caso, ¿por qué no mante-
nerlo?”. 

Padrino y apadrinado se 
juegan su marca personal en 
este proceso. Andrés Pérez 
Ortega, consultor en posicio-
namiento personal, dice que 
antes de presentar a un candi-
dato, “tienes que conocer 
realmente cómo trabaja esa 
persona. No debería reco-
mendarse a alguien por amis-
tad, porque cuando tu credi-
bilidad depende de los resul-
tados de otros, al final pueden 
salir perjudicados todos”.  

Concluye que “la principal 
ventaja de la recomendación 
es que no hay nada que gene-
re más confianza que la reco-
mendación de alguien que co-
noces desde hace tiempo. 
Además, es la forma más ba-
rata de darte a conocer”.

Qué riesgos asumes cuando 
recomiendas a un amigo
Al proponer a alguien para un empleo pones en juego tu credibilidad profesional. Antes de presentar un 
candidato a un ascenso o a un puesto, asegúrate de que es el adecuado. Puede costarte tu prestigio.  

Montse Mateos. Madrid 
“Una recomendación no es 
un aval bancario”. Quien hace 
esta afirmación es José Igna-
cio Jiménez, socio de Talengo 
y experto en selección, quien 
explica que dar la cara por un 
candidato compromete, “por 
eso es importante ser transpa-
rente con los activos y pasivos 
de esa persona de la que nos 
piden opinión, y que forma in-
cluso parte de nuestra res-
ponsabilidad, en mi caso, co-
mo directivo”.  

Las recomendaciones pro-
fesionales están a la orden del 
día en las empresas. Cada vez 
más recurren a sus emplea-
dos como un canal para dar 
con el mejor candidato a un 
puesto. PwC ha diseñado el 
programa Preséntame a un 
compañero, por el que pre-
mia a sus empleados por cada 
recomendación de éxito, es 
decir, superado el período de 
prueba de seis meses. En los 
últimos cinco años, un total de 
107 personas se han incorpo-
rado a la firma a través  de esta 
campaña. Arancha Torres, di-
rectora de capital humano de 
PwC, apunta que “cada apa-
drinado tiene que superar el 
mismo proceso de selección 
que utilizamos en las nuevas 
incorporaciones. Que venga 
de la mano de un empleado es 
un valor añadido, nunca es 
determinante en la decisión 
final”. Torres reconoce que 
con cada recomendación, el 
empleado se juega su reputa-
ción interna: “La única mane-
ra de minimizarlo es ponerse 
en el lugar del otro”.  

Tu prestigio 
Está claro que este sistema es 
un arma de doble filo: se pue-
den garantizar unos conoci-
mientos, una experiencia, pe-
ro que encaje en la cultura y 
en el equipo de trabajo suele 
ser cuestión de empatía, algo 
imposible de controlar y pre-
ver. Jiménez señala el ejem-
plo de Santander y El Corte 
Inglés, “en las que sus desa-
parecidos presidentes han 

creado culturas muy fuertes y 
marcadas y, desde luego de 
éxito. No todo el mundo en-
caja por mucho que haya te-
nido éxito hasta la fecha y vi-
ceversa”. 

José Luis Gugel, director 
general de Ray Human Capi-
tal, no es partidario de las re-
comendaciones, “en mi caso 
supone una gran responsabi-
lidad, pero si tuviera que dar 
un consejo diría que propo-
ner a alguien a un empleo o a 
un ascenso no es bueno ni ma-
lo, siempre y cuando el perfil 
se ajuste a los requerimientos 
del puesto. En esos momen-
tos, hay que dejar a un lado los 
sentimientos personales”. 
Torres confiesa que la res-

� No recomiendes a 
nadie que no tenga las 
cualidades, aunque sea 
un pariente; un favor sin 
aval profesional puede 
deteriorar tu marca. 
 
� Antes de dar la cara 
por alguien analiza si 
encaja realmente en la 
empresa para la que le 
propones, recomendar a 
alguien para un puesto 
que tú no ocuparías te 
puede costar el contacto. 
 
� Asegúrate de que tu 
recomendado sea tu 
mejor embajador. No 
confíes en él si te ha 
defraudado alguna vez.

Cuida tu marca 
personal

Además de los 
conocimientos 
debes valorar el nivel 
ético del candidato 
que propones

Tu opinión y 
valoración de una 
persona forma parte 
de tu reputación 
como profesional 

La cualificación y la experiencia profesional no garantizan el éxito de una recomendación.

Directores  
de sistemas  
y financieros, 
los mejor 
pagados

Expansión. Madrid 
Los puestos con salarios base 
más elevados son los de direc-
tor financiero, comercial, de 
operaciones y sistemas, según 
un estudio de Randstad Pro-
fessionals. Para estos cargos, 
el sueldo  base se establece en-
tre los 60.000 y los 77.000 eu-
ros anuales. Sin embargo, hay 
puestos más demandados, co-
mo el de Accountant, en el 
sector financiero, o el Produc-
tion Manager, en ingenierías. 
En el ámbito financiero, ade-
más del Accountant, destaca 
la demanda de directores, 
Accountability Managers y 
Finance Controllers. Los di-
rectores comerciales son los 
perfiles más demandados en 
márketing y ventas, y también 
los que reciben una mejor re-
muneración económica.  

Destaca la alta valoración 
que tienen los comerciales, 
especialmente de aquellos 
que cuentan con experiencia 
previa y están orientados al 
ámbito internacional. 

En el sector de las ingenie-
rías, uno de los que ofrece sa-
larios más elevados, los pro-
duction manager son los pro-
fesionales más requeridos, se-
guidos de los directores de 
operaciones y engineering di-
rectors. En las TIC se deman-
dan CIO, seguidos por los 
profesionales que dan soporte 
técnico a empresas y organi-
zaciones, consultores o ana-
listas y programadores. 

Según el informe de Rands-
tad Professionals, para el 74% 
de las empresas, el aumento 
de la productividad y el rendi-
miento es el primer reto de fu-
turo. Para el 66% prima la re-
tención de los empleados más 
productivos, mientras que pa-
ra la mitad de las empresas la 
clave está en crear líderes con 
talento. Sólo el 28% de las 
compañías manifiesta que su 
organización esté preparada 
para gestionar una plantilla 
tan compleja.

PISTA DEL DÍA  
El 15 de octubre finaliza el 
plazo para presentar tu 
candidatura para participar 
en el programa de 
aceleración de proyectos  
Cink Emprende. 
 
http://bit.ly/1rtHuil 

¿Me puedes recomendar? 
Seguro que más de uno ha 
recibido esta petición de un 
colega para que en alguna 
red social y, por tanto, 
públicamente, alabe sus 
cualidades profesionales. 
Andrés Pérez Ortega, 
consultor en 
posicionamiento personal, 
afirma que “las 
recomendaciones no 
deberían ser algo que se 

concede como un favor, 
sino el resultado de un 
trabajo bien hecho. La 
mejor manera de conseguir 
referencias es, primero, 
darlas; en segundo lugar, 
ganárselas”. En su opinión, 
las recomendaciones en 
redes como LinkedIn están 
sobrevaloradas: “Quizá eran 
más necesarias en otras 
épocas en las que no tenías 
capacidad de demostrar lo 

que podías hacer y 
necesitabas un ‘avalista’. 
Pero en este momento, 
¿qué sentido tiene que 
otros hablen de ti si puedes 
enseñarlo en tu blog o en 
cualquier plataforma 
online? La mejor 
recomendación y más 
democrática es lo que dicen 
quienes ven tu trabajo, 
aunque no te conozcan 
personalmente”.

Qué se cuece en la Red

Tu opinión puede ser 
definitiva para una 
contratación. Por tu 
bien y por el del futu-
ro empleado es clave 
que sea honesta y 
transparente. De ello 
depende el futuro de 
una relación profesio-
nal que beneficiará o 
perjudicará tu carrera 
a partes iguales.

HONESTIDAD
ponsabilidad que contrae el 
que recomienda es similar al 
recomendado que “en condi-
ciones normales es más exi-
gente con su trabajo por res-
peto a la persona que ha dado 
la cara por él”. 

La ética 
Noelia de Lucas, directora co-
mercial de Hays, insiste en 
que además de los conoci-
mientos es importante cono-
cer el nivel ético y profesional 
de la persona por la que se in-
tercede, “porque si finalmen-
te no responde según lo espe-
rado, ambos quedan en mal 
lugar, sobre todo el padrino 
que debe pedir disculpas for-
males”. De Lucas es partida-
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