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			Este libro está dedicado a mis alumnos, 
que tanto me han enseñado 
y que tan a menudo han sido fuente de inspiración.
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			INTRODUCCIÓN

			Pasión es una palabra que solemos utilizar cuando hablamos de nuestra vida amorosa, aunque rara vez cuando se trata de nuestra vida laboral. Cuando sientes pasión por tu trabajo, no existe una gran diferencia entre cómo te sientes el lunes por la mañana y lo que sientes el sábado por la mañana. Cuando sientes pasión por tu trabajo, tu lugar de trabajo no es una prisión destinada a encerrarte hasta que te hayas ganado tu libertad, y tu trabajo no es un medio para alcanzar un fin. Cuando sientes pasión por tu trabajo, no estableces unos límites estrictos entre la jornada laboral y el tiempo libre, porque el propio trabajo es tiempo libre. Cuando sientes pasión por tu trabajo, tu talento encuentra espacio para dilatarse y crecer.

			A mi modo de ver, semejante pasión por el trabajo está al alcance de todos sin excepción. Puede que no sea una simple cuestión de encontrarlo y conseguirlo, pero aun así es accesible. Y cuando hayáis terminado de leer este libro, descubriréis cómo. ¿Por qué estoy tan seguro? Sencillamente porque he visto a muchos cientos de personas de muy diversa procedencia y con metas muy dispares conseguir grandes éxitos utilizando unas cuantas técnicas sencillas.

			Desarrollo mi labor en el corazón mismo de la universidad y soy testigo de un enorme desperdicio de talento, condenado desde hace décadas a asistir a semejante derroche. Jóvenes de ambos sexos entran en mi vida cuando solo son estudiantes, pletóricos de energía y vitalidad y con la esperanza de acometer maravillosas aventuras. Entonces tienen ideas asombrosas y agudas intuiciones, ideas que yo jamás tuve a su edad. Son capaces de fabricar un ordenador o de hacer cantar a un violonchelo; pueden intuir soluciones a problemas matemáticos que soy incapaz de comprender; pueden contar un cuento o diseñar un armario que nadie haya visto hasta el momento. El suyo —no hay ninguna duda— es un verdadero talento.

			Sin embargo, es también un talento en bruto. A menudo es ingenuo, incompleto, sin refinar, y está creado de forma tan caótica y precipitada que su efecto se debilita. El talento se encuentra a veces en un adolescente desaliñado de diecisiete años; de vez en cuando, en el porte refinado de un joven de veintisiete; hay ocasiones en que se observa en aquellos que serán los primeros de su familia en recibir una educación superior; alguna vez, en aquellos cuyas familias son más instruidas; y en otras más, en alguien que acaba de llegar al país. Pero aun así el talento está allí, si uno se toma la molestia de mirar.

			Yo me tomo la molestia de mirar. Y me pongo a observar, esperando a que esos individuos talentosos le prendan fuego a los mundos que han escogido con su visión y compromiso.

			Por desgracia, entonces se hacen adultos. Y al mundo de los adultos es adonde el talento va a morir.

			Los adultos que conozco, ya sean antiguos alumnos o no, con harta frecuencia han acabado atrapados en nuestra cultura de abejas obreras. Las normas son claras: haz lo que se te dice y se te pagará; trabaja para vivir durante el fin de semana y temer al lunes; espera con ansia la jubilación y confía en no acabar temiendo también ese momento; cuenta con que el placer o la satisfacción en el trabajo es un premio excepcional.

			Esta epidemia de expectativas descafeinadas se ha cobrado muchas víctimas, dando lugar a la manida frase: Tuve que ser realista. Pensad en la cantidad de personas que acaban sus días en la barra de un bar o en la mesa del restaurante, quejándose del jefe o del trabajo, y en cuántas permanecen sentadas en un silencio cargado de frustración.

			Mi preocupación ha ido creciendo con los años, y hasta me ha llevado a grabar una charla TEDx en la Universidad de Waterloo, de la que soy profesor asociado de economía y orientador profesional. Esa charla se tituló: «Why you Will Fail to Have a Great Career» [Por qué fracasarás en tener una profesión fantástica]. No era mi intención transmitir un mensaje deprimente; solo trataba de contar la verdad tal como la he experimentado, basándome en las más de 20.000 conversaciones que he mantenido sobre el éxito profesional. (Sí, en realidad llevo cuenta y registro de mis conversaciones. Soy economista; me encantan los datos.) El vídeo de TEDx repetía las manidas excusas que he oído demasiadas veces. Pensé que así quizá despertaría a unas cuantas personas y las impulsaría a la acción.

			Pero resultó que la charla fue vista por millones de personas, y mi preocupación se agudizó. El problema de encontrar una profesión fantástica acuciaba a más gente de lo que yo pensaba. Algunos vieron el vídeo porque pensaban que necesitaban el cariño exigente que prometía el título de la charla; otros, porque estaban seguros de que el título era erróneo y sintieron la necesidad de averiguar por qué. Fuera como fuese, me llegó una increíble serie de mensajes a través del correo electrónico: de agradecimiento, conmovedores, airados, curiosos, escépticos, desesperados y desconcertados. Provenían de padres, de adolescentes, de educadores, de jubilados, de estudiantes universitarios, de recién licenciados, de profesionales de mediana edad, de gente con doctorados, tanto hombres como mujeres. Los correos electrónicos procedían de Canadá, Estados Unidos, México, Gran Bretaña, Francia, Dinamarca, Portugal, Rusia, Croacia, Grecia, Turquía e India.

			Para algunos mis palabras fueron fuente de inspiración; otros encontraron en ellas motivo para plantear objeciones; algunos más inventaron nuevas excusas; muchos solicitaban más orientación. Y no tuve más remedio que preguntarme si en realidad tenía más pautas que ofrecer. La profesión —el trabajo de tu vida— es demasiado importante para dedicarse a especular sobre lo que podría ser verdad o práctico. Así que decidí responder con este libro por tres razones.

			En primer lugar, y a pesar de todos los obstáculos, he visto a multitud de personas de diversas procedencias crear fantásticas profesiones para sí, profesiones que les procuran una profunda satisfacción y generan un verdadero impacto en el mundo que los rodea. Tales personas son un orgullo para sus comunidades y un modelo a seguir por sus familias. Son felices. Así que sé que es posible.

			Segundo, da la casualidad de que yo mismo soy una de esas personas felices con una profesión fantástica. Descubrí mi pasión a edad muy temprana cuando, siendo niño, me parecía que mis profesores no estaban haciendo una labor suficientemente buena. Mientras que los demás niños construían fortalezas en el jardín de sus casas, yo creé mi propia aula en miniatura, con alumnos imaginarios y todo. Así que supe que sería docente. Pero ¿qué enseñaría? Un profesor de historia del instituto tenía una colección de libros sobre temas financieros y económicos. Empecé a leerlos, y ya no paré nunca. Pero eso no significa que lo tuviera todo claro. Después de terminar la universidad, trabajé como economista, hasta que encontré un empleo seguro y estimulante en la Administración pública canadiense. Allí encontré espacio para crecer, me gustaba la gente con la que trabajaba y tuve la oportunidad de influir de manera efectiva en las políticas públicas.

			Resumiendo, era un buen trabajo, aunque para mí no era una profesión fantástica. Quería fundar mi propia consultoría, donde tuviera más libertad para ocuparme de mis múltiples esferas de interés, desde la física a la arquitectura. Sabía lo que quería y, sin embargo mi carta de dimisión siguió encima de mi mesa durante una semana antes de decidirme a entregarla. Miedo me da pensar en lo que me habría perdido si no hubiera seguido adelante con ella.

			Esto no quiere decir que todo haya sido sencillo desde el día que decidí dedicarme a una gran profesión. Mi primer cliente como consultor resultó ser un delincuente que huyó del país y de la Real Policía Montada del Canadá por los pelos. Económicamente en apuros y avergonzado, la seguridad en mí mismo sufrió un buen varapalo. A mi modo de ver, no me quedaba más remedio que bajar la cabeza y seguir trabajando. No podía retroceder, así que era evidente que mi única alternativa era seguir adelante. Y eso hice.

			Al cabo de un tiempo, estaba listo para incorporar a la mezcla mi amor por la docencia. Años antes, los profesores y demás consejeros de mi vida me dijeron que tendría que escoger: la investigación económica en el sector privado o la enseñanza universitaria. Podría retrasar la decisión, claro está, pero en última instancia tendría que escoger solo una. Ese consejo era bienintencionado, aunque decidí ponerlo en cuarentena. Para mí carecía de lógica: Si te gusta hacer múltiples cosas, pensé, ¿por qué no habrías de hacerlas? Así que empecé a experimentar, dando solo un curso de economía en la Universidad de Waterloo, y treinta años después mi actividad docente es tan activa como mi empresa de consultoría.

			Con la enseñanza y la economía definitivamente implantadas en mi actividad laboral, llegó el momento de incorporar una tercera pasión: la tecnología.

			Yo me crie en el campo, en una granja, y como la mayoría de los niños, me sentía fascinado por la maquinaria agrícola que parecía (y seguramente lo era) cien veces más grande que yo. Mi abuelo utilizaba un mayal para separar el grano de la paja, la más arcaica herramienta agrícola que uno se pueda imaginar. Pero entonces apareció la segadora. Y más tarde el tractor, al que le siguió la cosechadora. La maquinaria, y el ritmo de la tecnología, no dejaron de asombrarme a medida que me hacía mayor.

			Así que empecé a asesorar a algunos alumnos sobre la manera de poner en marcha sus empresas tecnológicas y a otros clientes sobre su trabajo con las nuevas tecnologías. No sé nada sobre programación y, sin embargo, contribuyo al avance en campos como la robótica asesorando a las empresas sobre sus estrategias de comercialización.

			Si no dispusiera de un plan para mantener mi vida organizada me volvería loco, y de la puesta en marcha de los planes es algo de lo que oiréis hablar mucho en este libro. Resulta algo crucial. Pero también lo es la pasión. Porque es una sensación increíble el que te traiga sin cuidado que sea fin de semana o no; y sumamente estimulante el que estés ansioso por ponerte con tu trabajo y que ni siquiera pienses en la jubilación; ¿por qué habría de hacerlo? Lo que siento por mi profesión está al alcance de todos, con tal de que se sepa dónde y cómo mirar.

			Dejad que aclare lo que quiero decir con pasión. Una pasión es algo más que un interés, aunque al principio pueda asemejarse a este. Es fácil tener una idea interesante; cuando uno tiene una idea que suscita una pasión, no puede dejar de pensar en ella. Cuando se encuentra una materia que suscita pasión, uno quiere comprenderla completamente; de forma natural, se ven vacíos que deben llenarse, errores que han de corregirse e innovaciones que piden a gritos su creación. La pasión conlleva la inclinación inherente a actuar. Ninguno de estos elementos está necesariamente presente cuando encuentras algo «interesante».

			La pasión nos invita a intensificar la atención permanente. Los intereses, por el contrario, van y vienen y en ocasiones se esfuman. Y sí, la pasión también evoluciona a medida que adquirimos experiencia, de manera que puede ampliarse o hacerse más profunda o bien extenderse a zonas aledañas. Y, por supuesto, uno puede tener más de una pasión o puede descubrir una nueva. Con la pasión, uno marcha viento en popa, como me ha ocurrido a mí desde hace tantos años.

			Pero la razón más importante de que haya querido escribir este libro es quizá la más esencial. Me encuentro en una posición privilegiada para aprovechar la experiencia de miles de personas a las que he asesorado profesionalmente. De hecho, a lo largo de los años he reunido 30.000 testimonios profesionales. También deberíais saber algo sobre la Universidad de Waterloo: esta institución es un entorno único, con un programa de cooperación sin parangón, el más extenso del mundo. Esto implica que más de 19.000 de nuestros alumnos dedicarán semestres alternos de su educación a realizar trabajos remunerados. Tenemos más de 6.000 empleadores activos que visitan el campus y contratan a nuestros alumnos para realizar trabajos relacionados con sus carreras. Nuestros estudiantes adquieren así una experiencia laboral real antes incluso de que concluyan sus estudios.

			Imagino que podéis daros cuenta de por qué las charlas sobre la carrera profesional son tan intensas en Waterloo. Mis alumnos trabajan en Goldman Sachs, Microsoft, en Hollywood y en pequeñas startups (empresas incipientes) de Estados Unidos, Canadá y Asia. Tendríais dificultades para citar una sola empresa grande o mediana de Norteamérica en la que no haya trabajado alguno de mis alumnos. Estos, que provienen de muy diversas culturas, acuden a mí en busca de asesoramiento cuando tienen diecinueve años y vuelven a presentarse en mi puerta a los treinta para informar de sus avances. En algunos casos, no siguieron mi consejo cuando eran más jóvenes, pero entonces sienten que están preparados. Si pensáis que llevo haciendo esto treinta años, os daréis cuenta de que lo que tengo en realidad es un minucioso estudio de larga duración.

			Este libro no es, por consiguiente, una receta inventada a partir de la trayectoria particular de un individuo, famoso o no. Por el contrario, es un libro impulsado por el peso de la evidencia de que algunas estrategias profesionales funcionan y otras no. Tales estrategias han sido aplicadas a casi todos los tipos de profesiones, desde los oficios especializados y los proyectos creativos hasta los trabajos de doctorado, y han sido utilizadas por jóvenes y mayores, por tímidos y enérgicos, por gente preocupada y desenvuelta.

			En este libro encontraréis muchas historias sobre mis alumnos y de aquellas otras personas a las que he asesorado. Algunos han consentido que se les identifique con su verdadero nombre; en cuanto a los demás, a fin de preservar su intimidad, he ocultado sus características, modificado algunas partes de su historia y, en algunos casos, creado un retrato robot a partir de varios alumnos. Aunque he optado por asignar a los alumnos nombres conocidos como «John» y «Trent», debería señalarse que muchas de las personas que figuran en este libro tienen distintas procedencias. Si me decidí por los nombres muy comunes fue para evitar la perpetuación de los estereotipos o que involuntariamente algún alumno pudiera ser reconocido. Sin embargo, todas las estrategias abordadas en este libro han sido convalidadas en situaciones laborales reales.

			El planteamiento de este libro es sencillo. Lo que ofrece es la prueba de la experiencia, organizada en respuesta a las preguntas más frecuentes surgidas a raíz de la correspondencia que se generó por la charla de TEDx. El libro abordará preguntas como las siguientes: ¿No es una profesión fantástica algo como una gratificación? ¿No aprende sin más la mayoría de la gente a «amar» su trabajo? ¿Cómo puedo encontrar la pasión? ¿Cómo puedo reconciliar el ejercicio de una gran profesión con las responsabilidades familiares? ¿Puedo encontrar una profesión fantástica si no soy especial? ¿Y si mi pasión no me permite ganarme el sustento? ¿Cómo puedo superar mi miedo al fracaso? ¿No es suficiente el dinero para convertir en «fantástica» una profesión? ¿Qué es lo que convierte en «fantástica» una profesión?

			Las respuestas quieren ser realistas, pero no son fáciles ni mágicas. Son el reconocimiento de que vivimos en un mundo hostil al ejercicio del talento. Pero si os decidís a aprender de la experiencia de los que ya lo han conseguido, tenéis una carrera fantástica al alcance de la mano.

			Para comprobar que habéis entendido plenamente el mensaje de un capítulo, al final de cada uno os plantearé varias preguntas. Por favor, pensadlas bien y respondedlas con sinceridad; os ayudarán a prepararos para el siguiente capítulo. Al final del libro, comprenderéis lo que tenéis que hacer para tener una profesión fantástica, y por qué tenéis que hacerlo.

			He de formular una advertencia: no siempre lo que tengo que decir será agradable de leer. Mi intención no es adormeceros con palabras amables, sino despertaros. Como Vitor, un señor de Portugal, escribió después de oírme hablar sobre la cuestión: «Juzgué [su charla] perturbadora, sumamente desagradable de oír, extremadamente ofensiva… y una descripción increíblemente precisa de toda mi vida hasta ese momento».

			Lo que pretendo es perturbaros profundamente y que tiréis por la ventana vuestras viejas ideas y estrategias de la década de 1980. Porque tener una profesión fantástica es esencial. Y es vuestra si así lo deseáis.

			Larry Smith 
Otoño de 2015

		

	
		
			PRIMERA PARTE 
DESCUBRIR LA PROPIA PASIÓN

		

	
		
			
1 
Por qué un buen trabajo ya no es lo bastante bueno


			John estaba seguro de que tenía la vida encarrilada. Tras terminar la carrera, con un título de informático en la mano, se había incorporado a una de las principales y más emblemáticas empresas de tecnología de la información del mundo. Pagaban bien, repartían generosos beneficios y tras cinco años de buenas evaluaciones de rendimiento, le habían ascendido a jefe de equipo. John estaba casado, vivía en una gran casa en un barrio de clase alta, y él y su cónyuge estaban contemplando tener hijos. John incluso había empezado a hacer aportaciones a un plan de pensiones.

			Por su parte, la vida de Charlene mostraba un claro contraste con la de John. Aunque había sobresalido en ciencias y matemáticas en el instituto, había decidido estudiar sociología porque esta «trataba de la gente» y las matemáticas la «aburrían». Tras terminar la universidad, el único empleo que le ofrecieron fue en una central de llamadas. Cuando le dijeron que si trabajaba allí durante cinco años podría ser ascendida a jefe de equipo, rechazó el puesto y volvió a la universidad para continuar sus estudios de sociología. «Ante la duda, ve a la facultad» había sido su lema. A punto de obtener su segunda titulación, Charlene descubrió que sus opciones de empleo incluían la de profesora de instituto y poco más. (Lo ideal hubiera sido que hubiera investigado esto mucho antes, pero hablaremos más al respecto después.) Puede que Charlene no haya estado segura de qué quería exactamente, aunque sí sabía con toda certeza que no deseaba ser profesora de instituto. Para ganar tiempo, aceptó un trabajo en una oficina, archivando y haciendo recados.

			En la actualidad, una de estas personas tiene una dinámica ascendente, éxito económico y seguridad; la otra está estancada y con escasas oportunidades de mejorar. Una tiene confianza; la otra está preocupada. Tal vez piensen que ya saben quién es quién. Pero están equivocados si piensan que Charlene es la condenada a tener problemas.

			Por qué John tuvo problemas: la competencia y el fracaso del que trabaja solo para ganarse la vida

			Si esto hubiera sucedido en la década de 1980, el agradable mundo de John habría estado garantizado. Pero nació demasiado tarde. Cuando un día su director general le dijo que quería verlo, John no tenía ni idea de que estaba en peligro. De hecho, tardó varios minutos en darse cuenta de que lo estaban despidiendo.

			Era ilógico. Su empresa estaba creciendo y era rentable; sus informes de rendimiento eran favorables; no había cometido ninguna equivocación. El director fue impreciso en sus explicaciones, alegando prioridades de la empresa, y habló del finiquito. John seguía atontado cuando al día siguiente leyó en los periódicos que su empresa había despedido a cientos de empleados por considerar insuficientes sus aptitudes. Para entonces John estaba desconcertado; jamás había dejado de cumplir con las tareas encomendadas, así que ¿cómo le podían considerar un trabajador incompetente?

			En realidad, las razones de que se encontrara en esa difícil situación no eran muy misteriosas. La competencia externa le había dado un golpe bajo, y la tecnología le había pateado la cabeza. Las señales de peligro hacía mucho que estaban allí, solo tenía que haberse tomado la molestia de reparar en ellas. La prensa especializada llevaba años informando desfavorablemente de su empresa. Se había hablado mucho sobre la incapacidad de la empresa a la hora de incorporar los nuevos avances en la tecnología de la información, mientras que otras compañías ampliaban sus mercados. Se criticaba a la empresa por estar perdiendo su ventaja competitiva. En mi conversación con John quedó claro que él no había prestado atención a tales preocupaciones y que apenas había estado al tanto de ellas. «Seguimos siendo rentables», observó con acierto. (Y le mencioné que seguía diciendo «seguimos» cuando, de hecho, ya no formaba parte del equipo.) John insistió en que puesto que la empresa era rentable, las críticas de los medios de comunicación eran injustas.

			—¿No podría ser —sugerí— que finalmente la empresa haya concluido que las críticas estaban justificadas? ¿Que los beneficios peligran en el futuro?

			—Tal vez —dijo—. Pero sigue siendo ilógico. Si están preocupados por la competencia, ¿por qué me despiden, cuando tengo un montón de experiencia y siempre hago mi trabajo, y contratan a gente nueva con menos experiencia?

			En la información de la prensa sobre los despidos, se había hecho referencia a que la empresa se estaba deshaciendo de los empleados que «solo trabajaban para ganarse la vida». Le pregunté si tal descripción se le podría haber aplicado a él, y me respondió que ni siquiera sabía qué significaba eso. Era el momento de ser tajante; la verdad era ya lo único que le serviría. Así que le dije que la expresión era peyorativa y que sugería que los empleados que «solo trabajaban para ganarse la vida» solo dedicaban su tiempo a hacer el trabajo que se les asignaba, en lugar de ser dinámicos y agresivos a fin de abordar cualquier problema que pareciera importante.

			—A la empresa no le gusta eso —respondió él con firmeza, refiriéndose a las personas agresivas y dinámicas. Pero quizás eso hubiera cambiado; quizás algunos de los ejecutivos «solo trabajaban para ganarse la vida» y también habían sido despedidos.

			—John —dije—, ¿eres consciente de que, en diversos aspectos, tu antigua empresa está perdiendo terreno frente a otros competidores más ágiles?

			La respuesta de John fue: «Puede ser», dando a entender que él no lo veía así. Por desgracia había dado por sentado que siempre tendría su empleo. Había escogido la informática como profesión porque estaba muy solicitada. Y tras haberse decidido por la informática, supuso que ya no había nada más de lo que preocuparse. Trabajaría mientras decidiera hacerlo. Pero examinad todos los factores que él había ignorado. ¿Son los factores que también estáis ignorando?

			¿Cómo pudo —o podéis— menospreciar el hecho de que, durante gran parte de los últimos sesenta años, si eras una gran empresa con una posición dominante en el mercado podías esperar reinar durante décadas? Si eras General Motors, IBM, Sears, Kodak, U. S. Steel, Polaroid o Xerox, habría sido un suicidio para los competidores atacarte. Y entonces, con más rapidez de la que se podría haber imaginado, la importación de coches japoneses desestabilizó de la noche a la mañana el mercado del automóvil de las antiguas Tres Grandes [G. M., Ford y Chrysler]; a IBM la cogieron por sorpresa Microsoft e Intel; los avances tecnológicos marginaron a Kodak, Xerox y Polaroid; Apple sacudió el consolidado sector musical, de la misma manera que Uber desestabilizó el sector del taxi y las limusinas. Y estos ejemplos apenas son la punta del iceberg.

			Y esto fue lo que sucedió a continuación: Microsoft se enfrentó de repente a la competencia de la informática en la nube y los dispositivos móviles; Google no tardó en encontrarse sometida a la presión de Facebook, que a su vez se vio presionada por los servicios de mensajería instantánea. Si uno no es capaz de entender la rapidez con que sucedió todo esto, entonces no puede entender lo apacible que fue el pasado. Se suponía que una posición de dominio tenía que durar muchas décadas, no solo unos pocos ni tan siquiera ocasionalmente uno nada más. La mayor parte de estas perturbaciones sucedieron cuando John ya había nacido, e incluso un conocimiento superficial del pasado le habría ayudado a ver el futuro.

			Que no se me malinterprete, por favor, no estaba intentando hacer que John se sintiera mal consigo mismo. Ya se sentía bastante mal, y la confianza en sí mismo estaba gravemente deteriorada. Su seguridad todavía no se había venido abajo, pero me temía que lo haría cuando empezara a buscar trabajo. La conversación con él fue dolorosa, y he tenido más de una así. Muchas más que una.

			Me parece que podéis ver por qué decidí que sería un error hablarle del éxito de Charlene. Todavía no estaba preparado para escucharlo.

			Por qué Charlene prosperó: el cambio y el consumidor muy exigente

			Charlene no había tenido necesidad de que nadie le hablara del poder de la competencia. Sabía que si iba a conseguir un trabajo como socióloga que no conllevara la docencia, se enfrentaría a una fuerte competencia. ¿O creéis que un licenciado en sociología aceptaría cualquier empleo medio decente que le ofrecieran? Podéis imaginaros a los preocupados padres de Charlene adoptando ese punto de vista, animándola a coger la fruta fácil, impacientes por que ella trabajara en su especialidad e iniciara una andadura para devolver sus préstamos de la universidad; ¿qué podía haber de malo en eso? Pero Charlene era ambiciosa; quería un gran trabajo, una profesión fantástica. Y por consiguiente se centró tanto en su meta como en los medios para lograrla.

			Charlene descubrió que la historia del cambio social era fascinante. Todo lo que tenía que ver con eso le interesaba; los cambios tecnológicos le interesaban tanto como los movimientos en las normas sociales. A pesar del hecho de que no tenía nociones de programación, comprendió mucho mejor que John la fuerza transformadora de la informática y su potencial comercial y social. Eso le permitió dar el primer paso en su búsqueda de empleo. Si el cambio era su principal interés, entonces debía decantarse hacia el origen del cambio más visible: el sector tecnológico.

			Para ella era evidente que el consumidor se estaba haciendo cada vez más exigente y que deseaba mejores productos y no solo más cantidad. Ahora la calidad era tan deseable como la cantidad. Tradicionalmente la gente ya era feliz con tener qué comer. Ya no: los alimentos deben ser frescos, sin pesticidas, elaborados o criados en el lugar, cultivados ecológicamente, y el 1 por ciento de los beneficios deben ir destinados a obras benéficas. Y en el apacible pasado un coche era un coche. Pero la competencia les dijo a los consumidores que podían demandar coches que durasen más, así que las garantías se alargaron. Luego, quisieron coches que ofrecieran asistencia en carretera. Más tarde, tenían que ser capaces de aparcar por sí mismos…, y así sucesivamente, por lo que respecta a todos los productos y servicios. Ya no se permite que los teléfonos sean tontos; han de ser capaces de oír y de hablar, de decirnos adónde tenemos que ir y cómo llegar allí; deben entretenernos y calentar nuestro tentempié de la tarde. Y nunca jamás nuestros productos deben aburrirnos. Ah, e incluso con todo esto, esperamos que nuestros productos sean económicamente asequibles.

			Charlene vio el cambio con esta amplitud de miras, aunque a decir verdad ese no es el caso de la mayoría de mis alumnos. Si envías mensajes de texto, o de contenido sexual, tuiteas, navegas, exploras y te haces unas selfis, es fácil creer que eres un maestro de la tecnología. Pero lo cierto es que eso quiere decir que eres un maestro de la tecnología actual; ¿y qué hay de la de ayer? Comprender cómo era deviene esencial para comprender el impacto y el ritmo de la tecnología. Echemos la vista atrás para entender que la especialidad de Charlene era de hecho el camino hacia el futuro.

			Acción frente a reacción

			Charlene no vio jamás una oferta de trabajo para lo que ella quería hacer, así que no le quedó más remedio que esperar hasta… No, esperad, no; esa es una reacción del pasado.

			En vez de eso, he aquí lo que hizo Charlene: actuó. Empezó a escribir sobre el cambio tecnológico y los consumidores, publicando blogs donde sus amigos del mundo tecnológico le sugerían. A esto le siguieron un par de artículos gratis en revistas. Charlene estaba al tanto de las actividades de intercambio tecnológico. Al final, una pequeña empresa cuyo material publicitario había sido criticado por su falta de «garra», la contrató a tiempo parcial para que les proporcionara «algo con gancho» que decir. Charlene hizo una descripción casi poética de su producto que despertó el deseo de los consumidores.

			¿Y qué estaba haciendo John mientras Charlene estaba preparando el terreno para una gran trayectoria profesional? Reaccionando. En su antiguo trabajo, dedicaba su tiempo a la programación, preparando el terreno para escribir todavía más programas. Ahora que ya no tenía empleo, seguía sin estar lo bastante preocupado para actuar; todavía estaba en la fase de reacción. Lo que le había sucedido, a su modo de ver, era un bache injusto en el camino, pero puesto que era informático, debería ser razonablemente fácil conseguir otro empleo. Tardaría un par de meses como máximo, pensaba, y su cónyuge y sus ahorros los mantendrían a flote hasta que empezara a trabajar de nuevo.

			Pero entonces la cosa se complicó. No podían permitirse poner en peligro el trabajo de su esposa, así que trasladarse a otra ciudad no parecía prudente a corto plazo. Aparte de la compañía en la que había trabajado, no había muchas grandes empresas tecnológicas en la zona. Se dirigió a todas, aunque de algunas se tenía noticias en el sector por sus quejas sobre las deficiencias en la tecnología de la información.

			John realizó entrevistas, pero al final resultó que las empresas estaban buscando gente para las especializaciones más recientes, como la computación en la nube o la minería o exploración de datos. John hacía constar en tales circunstancias que sus aptitudes tenían una base amplia y que él era capaz de aprender cualquier especialidad que necesitara. Aunque los entrevistadores asentían y le decían que lo tendrían presente, John era perfectamente consciente de que en las recepciones un nutrido grupo de caras jóvenes de recién licenciados aguardaban su turno para ser entrevistados. Se tranquilizaba pensando que aunque aquellos nuevos licenciados hubieran realizado cursos de computación en la nube, carecían de la amplia experiencia que él atesoraba.

			Lástima que no fuera la experiencia lo que importara. Peor aún, la realidad de su despido se cernía sobre las entrevistas. ¿Era un empleado que «solo trabajaba para ganarse la vida»? Si la gran empresa en la que había trabajado, que podría haber soportado cierto lastre, no lo quería, ¿por qué iba a arriesgarse con él un nuevo empleador?

			Al final, le ofrecieron un empleo en una pequeña empresa de software por la mitad de su antiguo salario. Él siempre había juzgado su valía en función de sus ingresos, y se quedó desolado. Pero qué remedio le quedaba.

			Mientras tanto, Charlene se había cambiado a una empresa tecnológica mediana, donde utilizó su formación como socióloga para ayudar a crear el conjunto de productos mediáticos de la compañía. Y también aquí, su formación dio sus frutos. Nunca era más feliz que cuando intentaba comprender por qué algunas prácticas culturales que llevaban siglos existiendo cambiaban en solo una generación. Por ejemplo, le interesaba mucho la manera en que las mujeres se habían incorporado al mercado laboral urbano en cantidades sin precedentes y en oficios en los que anteriormente habían estado prácticamente ausentes. Quería comprender por qué la lealtad corporativa había disminuido con tanta rapidez que los jóvenes ni siquiera sabían de su existencia. Aunque lentamente, Charlene se fue dando cuenta de que su interés en los cambios sociales se correspondía con otro gran cambio cultural en sí mismo: la creciente importancia de las redes sociales. ¿Y quién mejor para entenderlo y utilizarlo que Charlene? Así, veía que los cambios de la historia fluían hacia ella; mientras, John los veía alejarse de él.

			La reeducación de John

			John volvió a verme cuando estaba a punto de aceptar la rebaja del 50 por ciento de su salario; quería que le diera algunos consejos sobre el networking (redes de contacto para crear oportunidades de negocios) a fin de encontrar algo mejor. Entonces le sugerí que lo que de verdad necesitaba era hacer un replanteamiento estratégico.

			—No, no es eso lo que necesito… Solo tengo que conseguir algo mejor pagado —dijo.

			Al final, no tuve más remedio que decirle abiertamente que su problema con el empleo era sistémico y que a menos que estuviera preparado para afrontar este hecho, seguir hablando sería una pérdida de tiempo. Aquello pareció contrariarlo profundamente, aunque no hizo ningún ademán de marcharse.

			Tenía que ofrecerle a John algún contexto, así que le dije que yo había pasado gran parte de mi primera infancia en una granja demasiado remota para tener electricidad. El entretenimiento nos lo proporcionaba una radio a pilas y el teléfono era una línea compartida con otra docena de familias. No había agua corriente, y mi madre y mi abuela cocinaban en una cocina de leña. John me miró con la misma expresión de sorpresa que si le hubiera dicho que yo era marciano.

			—Cuando era niño —proseguí—, los coches se helaban en invierno, y las conferencias telefónicas eran tan caras que solo se hacían en caso de emergencia. La televisión, los aviones de reacción, los ordenadores centrales, los ordenadores personales, los trasplantes de órganos, la ingeniería genética, las pruebas de ADN, la fecundación in vitro, la animación por ordenador e Internet fueron llegando a medida que me iba haciendo mayor. Pero ¿por qué crees que te cuento todo esto?

			—¿Para que sepa que ha sido testigo de muchos cambios? —sugirió John.

			—No —respondí—. Te estoy contando esto porque serás testigo de cambios aún mayores.

			El mercado de trabajo ha cambiado de forma muy espectacular, y esto también se lo expliqué. En mi juventud, tuve mis opciones de «buenos» trabajos. Cuando era joven, con una simple entrevista conseguías una oferta, puesto que el entrevistador realmente solo estaba interesado en ver si tenías alguna rareza evidente. Te ofrecían un salario adecuado, un trabajo de por vida a menos que fueras un fracasado absoluto y te jubilabas con un plan que garantizaba tus ingresos. Los mercados financieros eran apacibles y predecibles, así que todo lo que tenías que hacer era ahorrar y disponías de una manera fácil y segura de generar algo más de dinero.

			En la actualidad, los empleos normales conllevan salarios que apenas suben, una carga de trabajo que deja tu vida personal reducida a chatarra y una tensión que aumenta a diario. Las probabilidades de encontrar una «buena» profesión se desvanecen con rapidez, y todo por culpa de la competencia económica.

			Puesto que soy economista, le recordé a John, de forma natural pienso bastante en la competencia. La presión de la competencia no para de aumentar y no dejará de hacerlo a lo largo del siglo. El número de países, empresas y trabajadores competidores sigue en aumento. Si por algún milagro el número de competidores dejara de crecer, el cambio tecnológico continuaría. Un único cambio tecnológico podría desbaratar un sector industrial entero y perjudicar rápidamente a sus empresas y empleados actuales. Lo cierto es que la competencia y la tecnología bailan juntas y a un ritmo cada vez más rápido; a John no le quedaba más remedio que bailar con ellas, y vosotros tampoco tenéis elección.

			Una nueva estrategia

			Aunque el dúo formado por la competencia y la tecnología es un rasgo definitorio de nuestra época, del que se habla mucho, la realidad es que las personas no hacen nada al respecto. El hecho no afecta a su manera de pensar ni a la manera en que enfocan sus carreras profesionales. Para John y muchos otros, la competencia, la tecnología y el ritmo vertiginoso del cambio no son más que palabras que se pronuncian despreocupadamente en un bar.

			Era el momento de que hablara a John de Charlene.

			Le expliqué los antecedentes de esta y observé que acababa de ser contratada para desempeñar un puesto de alto nivel en una empresa de redes sociales en rápida expansión. Como era de esperar, John me preguntó si le estaba recomendando que intentara conseguir un trabajo en los medios de comunicación social.

			—¿Encuentras fascinantes los medios de comunicación social? —pregunté.

			—No exactamente… no.

			—Y sin ninguna formación ni experiencia relevantes, ¿podrías competir con Charlene y sus iguales?

			—Bueno, no —respondió.

			—Exacto. No te estoy recomendando que sigas la elección particular de Charlene, sino su estrategia.

			Por primera vez desde que había entrado en mi despacho ese día, sonrió. Por fin, estaba preparado para hablar de la estrategia profesional.

			Empezamos con un examen de lo que no funciona, lo cual abarca la mayor parte de las cosas que hace la mayoría de la gente. La clase de planes profesionales que veo estarían a la altura de los abuelos de John. La mayor parte de las personas se limitan a hacer lo que hacen los demás con el mismo trabajo en mente: reciben la misma educación, adquieren los mismos conocimientos, confeccionan el mismo currículo y dan las mismas respuestas a las preguntas de las entrevistas.

			La estrategia empleada con mayor frecuencia es esta: adquiere una educación. ¿Más competencia? Adquiere más educación. ¿Más competencia? Adquiere alguna experiencia relevante. ¿Más competencia? Adquiere aún más experiencia. Pero todos están añadiendo experiencia al mismo ritmo. Creer que puedes avanzar en tu profesión celebrando otro cumpleaños exclusivamente, no parece una estrategia muy sofisticada para el siglo XXI.

			Le pregunté a John cuál era el error de su enfoque. Comprendió que el principal problema era que casi todos los demás estaban haciendo lo mismo. La única manera de que la cosa pudiera funcionar es que sobreviviera a todo el mundo: una trayectoria profesional por resistencia.

			—Piensa en las consecuencias —dije—. A medida que la situación se hace más competitiva, ¿te vuelves como todos los demás? ¿En qué mundo tendría sentido eso? Esencialmente te convertiste en una mercancía intercambiable. Y por el trabajador mercancía se paga el precio más bajo posible.

			John se dio cuenta entonces de dónde venía su reducción de salario.

			—Pues con toda seguridad yo no quiero ser una mercancía —declaró con rotundidad.

			—Fantástico —respondí—. Hablemos de cómo te conviertes en una figura.

			Antes de que entráramos en los detalles de una estrategia profesional mejor, John tenía que entender su meta: no era un trabajo, ni un buen trabajo, ni siquiera un trabajo fantástico. En vez de eso, debía aspirar a una carrera profesional fantástica.

			Una profesión es fantástica cuando ofrece un trabajo satisfactorio que deja huella en el mundo, un salario adecuado y fiable y libertad personal.

			Si John tuviera una profesión fantástica, en los términos que queda definida, no tendría que preocuparse de que le despidieran. Si pusiera sus aptitudes al servicio del trabajo que le satisficiera y fuera importante para él, no sería una pieza o mercancía reemplazable, sino un activo excepcional cuyas contribuciones no podrían copiarse. Estaría en una posición ventajosa.

			Cierto, uno no se convierte en una figura así de la noche a la mañana. Pero jamás se convertirá en estrella si ni siquiera sabe que ese es su objetivo ni si todos los aspectos de su plan profesional no están enfocados a convertirse en excepcional.

			¿Y qué tendría que hacer John para lograr una ventaja? Aunque trataré de lo que necesita la gente como John en los siguientes capítulos, todo comienza con una sencilla pregunta: ¿Se puede crear una ventaja significativa creíble sin un interés apasionado por el trabajo en sí? ¿Puede uno imaginar la consecución de tal ventaja, esa ventaja competitiva imponente que sobreviva a la propia vida laboral, sin semejante pasión? ¿Cómo se podría lograr la intensidad en el propósito y el compromiso que son necesarios sin la pasión? ¿Cómo competir con aquellos que sí sienten una verdadera pasión?

			Los trabajos de Jake: elegir la propia aventura

			Permitidme que os cuente una historia sobre mi buen amigo Jake, porque necesitáis embarcaros en vuestro viaje profesional con una saludable dosis de realismo, pero también con una buena dosis de clarividencia.

			A Jake le encanta su trabajo, y su patrón está encantado con él. Es un empleado tan valioso que mientras quiera mantener el puesto tendrá el trabajo seguro.

			Pero su trayectoria profesional no empezó de esa manera. De hecho, hubo un tiempo en que parecía que Jake acabaría siendo un desecho, un daño colateral de los brutales mercados laborales del siglo XXI.

			Con independencia de lo que hubiera intentado en su profesión, nada le había dado resultado. Después de terminar la carrera, consiguió un trabajo excelente en una multimillonaria empresa de telecomunicaciones. Y no es que a él no le gustara el trabajo ni el campo de las telecomunicaciones; por el contrario, el trabajo estaba bien pagado y la aparentemente estable empresa estaba dispuesta a formarlo. ¿Tenía que pensarlo? No  lo pensó. Aceptó el trabajo e inició un camino. (Se parece un poco a John, ¿verdad?)

			Jake acumuló experiencia y recibió una amplia formación en la emergente nueva tecnología de las comunicaciones. Y hasta pasó a estar bajo la protección de un poderoso sindicato. Según parecía, tenía la vida resuelta.

			Por desgracia, debido a la presión de los rápidos cambios tecnológicos y de los ágiles competidores, su empresa se tambaleó y finalmente se estrelló, llevándose a Jake por delante. Puesto que todo el sector de las telecomunicaciones estaba agitado, nadie contrataba personal. Así que la experiencia de Jake carecía de utilidad inmediata, y dada la velocidad a la que se movía la tecnología aquella no tardó en quedarse obsoleta. ¿Qué podía hacer?

			No era una persona que se daba por vencida a la primera de cambio. Así que hizo inventario de sus aptitudes transferibles y consiguió un empleo en logística en el sector de productos envasados. En esta ocasión, el sueldo no era tan bueno, pero era un trabajo decente que ofrecía seguridad. Siempre necesitaremos la logística, ¿no es así? Bueno, no, no exactamente. Debido a la recesión económica y a la creciente presión competitiva, el sector de los productos envasados pasó por un proceso de fusiones, y Jake se encontró de nuevo sin empleo.

			Aceptó un par de empleos basura, uno en un muelle de carga y otro en una empresa de mudanzas, mientras ponía al día sus conocimientos de informática. Echando mano del manual de estrategia profesional habitual, estableció una red de contactos y envió solicitudes a troche y moche. Entonces consiguió un empleo como jefe de logística en una empresa norteamericana que fabricaba un producto de calidad muy demandado. Por fin, Jake estaba seguro de volver a estar en el buen camino profesional.

			Pero apenas un año después de que empezara a trabajar, los fabricantes chinos descubrieron el producto y entraron en liza con un precio mucho más bajo. La empresa de Jake se fue desmoronando a lo largo de los dos años siguientes, y al final volvió a quedarse sin trabajo.

			Jake mantenía una carrera tanto contra la tecnología como con la competencia, y cada vez que se ponía por delante, lo volvían a poner en su sitio desconsideradamente. Tenía la sensación de que un monstruo lo perseguía.

			Me cuesta imaginarme la presión que sentía como principal sustento de su familia. Sus ingresos se habían visto reducidos en más de un tercio. Así las cosas, ante él se abrían dos caminos.

			En el Camino 1, Jake dice: «Al diablo con todo. Se acabó el seguir intentándolo. —Baja la cabeza—. Seré un simple auxiliar administrativo o lo que sea, y asumiré que jamás tendré una casa o un coche ni podré permitirme un capricho como una moto. Seré cuidadoso con el dinero, destinaré todo lo que gane al bienestar de mis hijos y de una forma u otra saldremos adelante». En otras palabras: se rinde a la competencia. ¿Qué clase de vida sería esa? Más gris que gris. Y, sin embargo, veo a muchas personas que escogen el Camino 1. El Camino 1 me produce un espasmo.

			Me alegra decir que Jake escogió el Camino 2. Era un hombre ingenioso y reflexivo y, lo que es aún más importante, no se arredraba ante las dificultades. Lo primero que pensó fue en buscar un sector donde no hubiera competencia. No sería fascinante, pero sí seguro. Pero entonces cayó en la cuenta de algo. Su situación laboral supuso que pasara mucho más tiempo en casa durante ese período y viera mucho a sus hijos. Observó lo audaz que era su hija de nueve años, que lo probaba «todo», desde el kickboxing a la gimnasia pasando por las olimpiadas científicas. Y aunque fracasaba en algunas de esas actividades, no se inmutaba y seguía adelante. Era una niña intrépida y tenía capacidad de adaptación. Jake se preguntó entonces qué mensaje le estaría enviando a su hija si se limitaba a refugiarse en lo «seguro».

			Aunque más que la influencia de su hija, fue el ser consciente de que no había ningún lugar donde esconderse de la competencia. En todas las áreas que exploró, se dio cuenta de que aunque fuera una zona segura en ese momento, no había nada que sugiriese que fuera a permanecer así; él sabía eso mejor que nadie. Siempre que huyera de la competencia, se percató, iba a perder. Así que en lugar de eso, correría hacia la competencia; la convertiría en un activo en vez de en el monstruo que lo acechaba constantemente.

			Con esta nueva mentalidad, lo primero que se preguntó fue: ¿Qué es lo que siempre será importante en un mercado competitivo? El arte de vender. Y dado que la competencia aumenta, necesitas a alguien que sepa vender mejor que los otros.

			En segundo lugar se preguntó qué es lo que podría vender. Jake era un apasionado de los viajes, aunque no había podido viajar tanto como le habría gustado. Pero ¿cómo se vendía un viaje? Recordó que él y su esposa habían asistido en una ocasión a la presentación de una multipropiedad, y que no había sido capaz de dejar de hablar sobre lo que él habría hecho de forma diferente.

			Una vez que tuvo la idea sobre lo que le gustaría vender, se preguntó por la clase de vendedor de multipropiedad que podría ser él. Nunca había vendido nada, aunque sabía que era una persona con un buen «don de gentes». A menudo recibía elogios por su facilidad de palabra, algo que él atribuía al hecho de que sentía un verdadero interés por las personas. Era un hombre cordial y divertido y miraba a las personas a los ojos cuando hablaba con ellas. Era la clase de individuo al que siempre se le pedía que hablara en las bodas. Todo esto también implicaba que se le daba bien facilitar la comunicación, salvo que ni siquiera se trataba de establecer redes, porque él se sentía atraído de forma natural hacia las personas que no conocía y le encantaba hablar con ellas.

			Por último, Jake tenía que determinar la manera de conseguir un trabajo así. Por un lado, tenía una sólida red de amigos que podrían conocer a alguien que pudiera ayudarlo a entrar en el sector. También era consciente de que ventas es una de esas áreas en las que es relativamente fácil demostrar tu valía. Así que se puso a leer con voracidad para entender el mercado de los viajes y el turismo. Y entonces encontró a alguien dispuesto a considerar la idea de contratarlo y le dijo: «Déjeme intentarlo y júzgueme por mis resultados». Era una persona que creía en sí misma, así que se puso a prueba. Fue una estrategia brillante, y dio resultado. En la actualidad, la actividad de Jake se basa principalmente en las recomendaciones de antiguos clientes, los cuales, como cualquier empresario sabe, valen su peso en oro. Por otro lado, viaja a menudo para visitar zonas en las que sus clientes están especialmente interesados, de manera que pueda hablar de esos lugares con conocimiento de causa. Se ha especializado en la multipropiedad y las segundas residencias en las Islas Vírgenes Británicas, una parte del mundo que le encanta. Jake es ahora uno de los que más gana en su empresa, y aunque el mercado descienda, sobrevivirá a la mayoría de los competidores solo por ser tan bueno en lo que hace. Y si acaso lo necesita, sabe que siempre puede vender otra cosa. Porque, una vez más, en un mercado competitivo siempre habrá vendedores.

			Al final, Jake obtuvo el trabajo que le gustaba y desarrolló una estrategia clara para mantener su éxito. También Charlene buscó un interés apasionado y fue recompensada con el éxito profesional. John, por el contrario, no buscaba más que un empleo y en consecuencia se encontró en dificultades.

			Jake no vuelve a aparecer en este libro y, sin embargo, está en él por todas partes. La suya es una clásica historia de éxito en la consecución de una «profesión fantástica», historia que no tiene absolutamente nada que ver con la suerte y sí todo con un enfoque analítico, una acción metódica y la determinación. El resto del libro os enseñará cómo, aunque pudierais sentiros tentados de tomar el Camino 1 —el camino del mínimo esfuerzo—, es el Camino 2 el que os conducirá a una profesión fantástica.

			Uno de mis primeros alumnos, Harout, me escribió recientemente sobre algunos cambios experimentados en su trabajo, y encontré en su correo electrónico un comentario oportuno para resumir el mensaje central del capítulo 1 y, en realidad, de todo el libro. «La empresa lleva años reorientándose hacia un modelo de externalización —escribía—. Pronto solo permanecerá el personal experto que examina y evalúa las ofertas [propuestas] externas… Creía que había encontrado un buen trabajo y una buena profesión, pero están desapareciendo. Ahora, me veré obligado a tener una fantástica.»

			Preguntas difíciles, respuestas sinceras

			
					Analizad el camino en el que os encontráis ahora. ¿Cómo llegasteis hasta ahí? ¿Fue porque era fácil o porque es donde queríais estar?

					¿Trabajáis solo para ganaros la vida? ¿Podrían pensar vuestros jefes que es así?
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