
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

El único principio de crecimiento que ha funcionado durante 41 años 

(y sigue funcionando) 

Por: BNI Global 

En los negocios, la mayoría de las estrategias de crecimiento tienen una vida útil corta. 

Las plataformas cambian. Los algoritmos se modifican. Las tácticas que funcionaban 

hace unos años pierden silenciosamente su eficacia. Lo que parece esencial un año, a 

menudo se vuelve obsoleto al siguiente.  

Y, sin embargo, algunas organizaciones siguen creciendo, a lo largo de décadas, ciclos 

económicos y culturas. Ese tipo de longevidad no es fruto de la casualidad. Por lo 

general, apunta a algo más profundo que las herramientas o las tendencias.  

Ahora que BNI cumple 41 años, una cosa está clara: el motor más fiable del crecimiento 

empresarial a largo plazo no ha cambiado. 

Las relaciones construidas de forma intencionada y constante superan a las tácticas a 

corto plazo.  

Por qué «lo nuevo» no siempre es mejor  

Los empresarios modernos están rodeados de opciones. Nuevas plataformas de 

marketing, nuevas herramientas de automatización, nuevas formas de llegar a los 

clientes más rápido que nunca. Si bien estas herramientas pueden ser útiles, muchas 

comparten la misma debilidad: dependen de una atención constante, un gasto constante 

y una adaptación constante.  

El resultado suele ser un crecimiento que parece impredecible. Los clientes potenciales 

aumentan y desaparecen. La visibilidad va y viene. El esfuerzo no siempre se traduce 

en impulso. 

Lo que se pierde en la búsqueda de lo nuevo es una simple verdad: el crecimiento 

sostenible depende menos de cuántas personas ven tu mensaje y más de cuántas 

personas confían en ti.  

 



 

El principio que no caduca  

En todos los sectores y países, hay un principio que ha demostrado ser muy duradero: 

las personas hacen negocios con personas que conocen, les caen bien y en las que 

confían. Esa confianza rara vez se construye en una sola interacción. Se desarrolla a 

través de la coherencia, la fiabilidad y una conexión genuina a lo largo del tiempo.  

Por eso el crecimiento basado en las relaciones ha perdurado, mientras que 

innumerables tácticas han ido y venido. La confianza se acumula. Las referencias siguen 

a la credibilidad. Y las comunidades crean resiliencia, especialmente en períodos de 

cambio. 

El principio no es complicado, pero requiere compromiso. Aparecer con regularidad. Ser 

claro sobre cómo ayudas a los demás. Buscar formas de añadir valor antes de pedir 

nada a cambio. 

Por qué esto es más importante que nunca hoy en día 

En el entorno empresarial actual, la confianza es más difícil de ganar y más fácil de 

perder. Los compradores son más escépticos. La atención está fragmentada. Los costes 

publicitarios siguen aumentando.  

En este contexto, las relaciones se han vuelto aún más valiosas. Una referencia de 

confianza destaca por encima del ruido. La referencia de alguien a quien respetas tiene 

más peso que cualquier anuncio. Una red sólida crea estabilidad cuando las condiciones 

externas son inciertas.  

Lo que antes se consideraba un enfoque «tradicional» para el crecimiento, ahora se 

percibe como cada vez más moderno: construir relaciones reales en un mundo saturado 

de ruido. 

Lo que han demostrado 41 años 

A lo largo de cuatro décadas, una lección ha surgido una y otra vez: las empresas que 

invierten en relaciones crecen de manera diferente. 

Experimentan menos altibajos. Dependen menos de la prospección constante. Se 

benefician de comunidades que apoyan el crecimiento, el aprendizaje y la 

responsabilidad. 

Esto no significa ignorar la innovación o las nuevas herramientas. Significa anclar el 

crecimiento en algo que no desaparece cuando cambian las plataformas: la conexión 

humana.  

Cómo se traduce esto en la práctica  

El crecimiento basado en las relaciones no es algo teórico. Se manifiesta en hábitos 

sencillos y repetibles: conversaciones regulares, comunicación clara y una mentalidad 

a largo plazo. Se trata de dedicar tiempo y atención de forma intencionada y reconocer 

que el crecimiento rara vez es un esfuerzo individual.  

Los empresarios que adoptan este enfoque no persiguen cada nueva táctica. Se centran 

en generar confianza, mantenerse visibles dentro de sus redes y contribuir al éxito de 

los demás, sabiendo que el crecimiento suele llegar después. 

 



 

Lo probado sigue siendo mejor que lo nuevo  

Después de 41 años, la lección es clara. Las estrategias de crecimiento más eficaces 

no siempre son las más nuevas. Son aquellas que se basan en principios que funcionan 

independientemente del sector, la ubicación o la situación económica. 

Relaciones. Coherencia. Confianza. 

Para los empresarios que buscan un crecimiento duradero, ver este principio en acción 

puede ser más eficaz que leer sobre él. 


