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Mbonica Martin, Elena Or-
tega e Isabel de la Torre habian ter-
minado un intensisimo curso de in-
genieria técnico-comercial en
Hewlett Packard, cuando les pedi
(ue nos reuniésemos un rato, alre-
dedor de una relajante comida, para
compartir su experiencia con los lec-
tores de BIT. Se han pasado todo el
mes de Julio y Agosto con un pro-
grama de seis horas de clase por la
manana, y de estudio y preparacion
de egjercicios durante las largas tar-
des del estio.

Isabel, Elena y Moénica han finali-
zado recientemente sus estudios de
Ingeniero de Telecomunicacién en la
Universidad de Valladolid. En el ulti-
mo curso de carrera, a través de unas
asignaturas optativasy de su proyecto
fin de carrera, tuvieron la oportuni-
dad de descubrir el mundo del mar-
keting de las telecomunicaciones y
de la ingenieria técnico-comercial.
Isabel, incluso, fue més alld y se in-
corpord al vivero de emprendedores
de un Centro Tecnoldgico (CEDE-
TEL), enel Parque Tecnologico de Bo-
ecillo (Valladolid), donde esta poniendo
en marcha su propia empresa, RU-
RAL TELECOM, orientada al ejerci-
cio libre de su profesion, como inge-
nierotécnico-comercial, ala conquista
delincipiente mercado de los nuevos
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consumidores de telecomunicacio-
nes en las zonas rurales.

Hasta donde conocemos, esta ini-
ciativa de HP es pionera en Espana.
Al curso asistieron unas 45 personas,
de las que aproximadamente méas de
dos tercios fueron reclutadas a tra-
vés de una oferta abierta. Ellas tu-
vieron noticia porque ya habian de-
tectado que el trabajo técnico-co-
mercial les atraia y andaban buscan-
dountrabajo de este perfil, porlo que
consultaban de manera sistematica
las ofertas de empleo de este tipo. Las
llamaron para una entrevista y todo
fue muy rapido pues los entrevista-
dores debieron detectar enseguida
su vocacion, la soltura que presenta-
ban al hablar de estos temas gracias
alaformacion que el ano anterior ha-
bian adquirido en la Universidad y,
sobretodo, que entendian que el per-
fil técnico-comercial es excelente pa-
ra empezar una carrera profesional
apasionante.

El curso abordaba tanto materias
tecnoldgicas como de gestién co-
mercial. Aproximadamente dos ter-
ceras partes de los asistentes eran In-
genieros de Telecomunicacion. Las
materias tecnoldgicas fueron impar-
tidas por personas de HP, y para las
materias de gestion comercial con-
taron también con el soporte de em-
presas consultoras que imparten for-

macion de este tipo.

La pasioén por el trabajo técnico-
comercial se derrochaba a raudales
por las tres en su animada conversa-
cién. No es de extranar porque los
profesores que han tenido en el cur-
so son todo un lujo, ya que la forma-
cién la han recibido de personas de
muy alto nivel dentro de HP, que es-
tén en el dia a dia del marketing y la
venta. Incluso, en las duras simula-
ciones de ventas que incorporaba el
curso, han tenido enfrente, evaluan-
dolas, a directivos de HP del mas al-
torango que, por cierto, les han plan-
teado las mas duras y crudas situa-
ciones de respuesta del cliente ante
la oferta que presentaban. jEsa en-
senanza no la olvidaran en la vidal!

Una pregunta que me rondaba la
cabeza desde hacia algunas semanas
era como pensaria HP gestionar las
posibilidades que se le abren a la em-
presa al conocer y formar especial-
mente a estos jévenes, pues una ini-
ciativa de formacién como la que es-
taban planteando debia tener nece-
sariamente un motivo estratégico.
Ellas me sacaron de la duda. Desde
el principio les explicaron como se
entendia en HP su evolucién profe-
sional. Por una parte, ellas podrian
comenczar en la venta telefénica y por
web, y desde esa posicién ir evolu-
cionando hasta, incluso, Key Account



Manager, y por otra tenian la opor-
tunidad de dedicarse al soporte co-
mercial para preventa y atencion al
cliente, y por supuesto al marketing
en todas sus vertientes.

Les pregunté si también habian
considerado como posibilidad pro-
fesional la evolucion hacia la direc-
ciéon de proyectos en el cliente. Me
permiti animarlas a tener presente
esta opcion, y formarse para ello, pa-
raunafuturaetapadesucarrera, por-
que no cabe duda que en un mundo
tan cliente-céntrico como en el que
nos movemos se necesitan jefes de
proyectoen el cliente que tengan sen-
sibilidad comercial y que, gracias a
ello, asuman de manera natural la
conciencia de ser un eslabén méas de
la cadena de aportacion de valor al
cliente y dirijan sus esfuerzos a la
construccion del mismo, en perfecta
sintonia con los que realizan las ven-
tas.

O sea, jel mundo al revés!. Cuan-
dolos de miquintaterminamosla ca-
rrera se nos decia que primero debi-
amos aprender a desarrollar proyec-
tos, luego a dirigirlos, y finalmente a
venderlos. A lo mejor 1o que planteo
suena extrano pero, jno seria desea-
ble que al menos una parte de los In-
genieros de Telecomunicacioén si-
guiesen el camino inverso?. Un co-
mercial, en su veterania profesional,
probablemente pueda ser un estu-
pendo jefe de proyecto en el cliente
y, si cuida su formacién permanente,
pueda més adelante en su trayecto-
ria ser el gjecutor técnico de muchos
proyectos o actividades, sobretodo
como profesional del ambito de los
sectores usuarios de telecomunica-
ciones, donde la veterania y la am-
plitud de miras proporcionan gran-
des valores anadidos.

En los postres, empezaron a ha-
blar de sus esperanzas y ambiciones
profesionales. Es gratificante el que
ya nos encontremos con jovenes in-
genieros que estan rechazando ofer-
tas para trabajar en desarrollos pu-
ramente técnicos, porque quieren pri-
mero explorar las otras opciones no

clasicas que permite nuestra profe-
sion. Desde luego, esto es toda una
novedad, porque hasta no hace mu-
chos anos estas posturas profesio-
nales, como las que se plantean Ele-
na, Ménica o Isabel, eran totalmente
rechazadas. Bueno, ellas todavia tie-
nen que soportar los comentarios jo-
cosos de algun que otro companero
reaccionario, pero €so le pasa a to-
dos los pioneros. Al menos, gracias
aeste BIT, estas tres pioneras no que-
daran en el olvido, y dentro de unos
anos la excelente referencia que su-
pone BIT, como testigo de nuestra
historia colectiva, dara fe de ello.

Al hilo de esto hablamos de los es-
tudios PAFET (estudios sobre los per-
files emergentes para el Ingeniero de
Telecomunicacién promovidos por
ANIEL y el COIT), que se han ido su-
cediendo cadados anos desde el 2000.
Si bien el estudio de 2000 dej6 de ser
una referencia tras la crisis del sec-
tor de principios de 2001, el de 2002
se puede considerar vigente, y el de
este ano 2004 (el PAFET III) es real-
mente certeroy un guino esperanza-
dor al proximo futuro que se nos vie-
ne encima, en el que la Sociedad de
la Informacion deberd hacerse ver-
daderamente presente en las empre-
sas espanolas, y en donde el Inge-
niero de Telecomunicacion tiene que
jugar un papel esencial como profe-
sional del cambio en la forma en la
que se gestionan las empresas y los
negocios.

Se las veia realmente contentas y
satisfechas. Dan por muy bien em-
pleado el esfuerzo de este verano, y

han colocado lareferencia a este cur-
so en lo mas destacado de su curri-
culum vitae, que han puesto a circu-
lar de inmediato. No les importaria
trabajar en HP, es mas, les gustaria
hacerlo. Incluso Isabel, que por nada
del mundo dejaria ahora su iniciati-
va empresarial de ejercicio libre, que
tanto le ilusiona, estd explorando la
posibilidad de trabajar para HP en ca-
lidad de freelance.

Seguro que tienen éxito porque se
las ve con los pies puestos en la tie-
rra. Son conscientes de que el cami-
NO Se recorre poco a poco, y que los
primeros anos son cruciales para cons-
truir un patrimonio profesional soli-
do y solvente.

Como fin de fiesta, todos nos fui-
mos por la tarde a la lectura del pro-
yectofinde carrerade Elena, que pre-
sentaba un interesante plan de ne-
gocio para el establecimiento de una
pequenaempresa consultora que die-
se servicio de tecnologias al sector de
los despachos de abogados. Vamos,
un paradigma de lo que en PAFET III
denominan el sector transformador
de las TIC. Habia mucha gente pre-
senciandolo y después de la lectura,
ya celebrandolo en la cafeteria, se es-
cuchaban conversaciones realmente
alentadoras y positivas acerca de las
telecomunicaciones y del futuro que
tienen los que se dedican a com-
prender el mercado de las telecomu-
nicaciones para las pequenas y me-
dianas empresas. Conversaciones de
jovenes sobre una profesion siempre
joven, que evoluciona imparable-
mente... como siempre.
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