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Introducción

Hace un par de años puse un anuncio para contratar a un gestor de inversiones en mi sociedad de capital privado, Hamilton Bradshaw. En el anuncio decíamos que el candidato debía acreditar una experiencia de tres años como censor jurado de cuentas, tenía que haber trabajado para una de las cinco primeras firmas auditoras y haber estudiado en Oxford o en alguna universidad de características similares. Eran las condiciones habituales para conseguir el empleo.

Una tarde recibí una llamada desde recepción.

—Hay alguien abajo que quiere verle.

Eché un rápido vistazo a mi agenda y vi que no tenía citas concertadas para esa hora.

—Lo siento —dije—. No puedo ver a nadie. En estos momentos estoy muy ocupado.

Colgué el teléfono.

Tres cuartos de hora más tarde, recibí otra llamada.

—James, continúa sentado en recepción.

—¿Qué quiere?

—Ah, dice que solo quiere ver a James Caan.

—No, olvídalo.

No obstante, pedí a un miembro de mi equipo que bajara y le explicara que nunca recibimos a nadie sin cita previa y que lo lamentábamos, pero no había ningún hueco disponible. Mientras el empleado se iba a transmitirle el mensaje, yo continué con lo que estaba haciendo.

Sin que yo lo supiera, incluso después de haber recibido la mala noticia, el tipo se limitó a preguntar a qué hora cerraba la oficina y continuó sentado, esperando pacientemente. Aquella tarde yo tenía una reunión en la City, y a las cuatro atravesé la recepción y salí del edificio.

De pronto intuí que había alguien detrás de mí. Me giré en redondo.

—Hola, James —dijo el hombre—. Me llamo Greg. Vi su anuncio solicitando un gestor de inversiones, y aunque carezco de los requisitos que solicita, sé que puedo hacer el trabajo.

Miré al tipo y no pude reprimir una sonrisa, porque si bien estaba pensando para mis adentros: «¡Vaya morro!», me vi forzado a admirar el hecho de que, como le faltaba la titulación necesaria y la experiencia exigida, había deducido que la única forma de abordarme era esta.

—Mi coche está aparcado en la esquina —dije—. Tiene exactamente un minuto, hasta que llegue al coche, para explicarme por qué debería concederle una entrevista. Sesenta segundos, a partir de este momento.

Greg me hizo un resumen de su vida. Me dijo en esencia que, no obstante carecer de los requisitos académicos específicos y no haber trabajado para ninguna de las firmas auditoras más importantes, en la práctica había hecho este trabajo.

—Estoy decidido —insistió—. Soy muy trabajador. He leído su página web. Sé a qué negocio se dedica. Sé exactamente lo que hace, y capto la idea de cómo administra carteras de inversiones.

Gracias a sus investigaciones, Greg sabía tanto sobre la empresa y nuestro negocio que al final de su discurso de un minuto tuve que decir:

—De acuerdo, aquí tiene el número de teléfono de mi director de inversiones. Llámele. Estaremos todos reunidos hasta las ocho de la noche, pero si le llama entonces, yo me ocuparé de conseguirle una cita.

A las ocho en punto llamó al director de inversiones. Le invitamos a una entrevista. En circunstancias normales, yo jamás asistía a una primera entrevista, pero esta vez lo hice, junto con nuestro director de inversiones y nuestro director financiero. De antemano, ya había decidido que Greg las iba a pasar canutas. Había entrado en liza gracias a su cara dura. Yo pensaba que si estaba tan seguro de sus capacidades debía ser muy bueno. Le sometimos a una entrevista muy áspera, y formulamos algunas preguntas muy inquisitivas y agudas. Me quedé estupefacto. Tenía una gran respuesta para cada pregunta. ¡Eso sí que era capacidad de resistencia!

Al final de la entrevista pedí a Greg que esperara fuera mientras hablaba con mis colegas. Los tres nos mostramos de acuerdo en que debíamos concederle el empleo enseguida. Todos nos dimos cuenta de que podíamos haber entrevistado a alguien provisto de todos los requisitos, pero ¿qué valor podíamos adjudicar a la determinación, el dinamismo y las ganas de conseguir aquel trabajo?

Le pedimos que volviera a entrar.

—Estamos asombrados —dije—; aun así es un placer para nosotros ofrecerle el cargo.

Greg vino a trabajar con nosotros y lo hizo muy bien. Al abordar la situación desde una nueva perspectiva y poner patas arriba las convenciones habituales, había conseguido su trabajo ideal.

Este libro versa precisamente sobre eso: cómo conseguir el trabajo que realmente desea y que transformará su carrera. En un momento en que lo único que parece seguro en el mundo de los negocios es la incertidumbre, y cuando el mercado laboral es más desafiante que nunca, voy a darle el mejor consejo que pueda, basado en treinta años de experiencia trabajando, fundando y dirigiendo empresas de selección de personal.

En el mercado laboral se dirime una batalla campal, de modo que se necesita toda la munición que se pueda conseguir para llevar ventaja y sobresalir.

Le guiaré paso a paso a través de todo el proceso. Cómo ser positivo sin desfallecer en un contexto económico difícil. Cómo ser proactivo a la hora de buscar las oportunidades laborales adecuadas. Cómo vender su imagen para lograr una entrevista. La importancia vital de la preparación, para que esté relajado y seguro en la entrevista, y pueda ofrecer una gran actuación. Cómo llegar al acuerdo más ventajoso para usted en una oferta de trabajo. Y en cada fase intentaré arrojar una luz diferente sobre los métodos formularios y tradicionales de abordar todo el proceso.

Vivimos una época de flexibilidad e imaginación, pero también es preciso trabajar con ahínco, como hizo Greg cuando investigó de forma tan exhaustiva a Hamilton Bradshaw (aunque debo advertir, por si se le ocurre dejarse caer por recepción para intentar tenderme una emboscada similar, que el suyo fue un caso único). Aunque parezca increíble, el 95 por ciento de los candidatos nunca se molestan en dar un paso más. Nadie les ha explicado cómo lograr un empleo. Se mueven por instinto. Ven un trabajo y, casi sin pensarlo, envían su viejo currículum y cruzan los dedos.

Lo digo porque he trabajado en el campo de la selección de personal toda mi vida. No lo he descubierto por casualidad. He aprendido los entresijos y los detalles del negocio gracias a mi experiencia personal y directa. Juntos vamos a hacer crecer las probabilidades de conseguir el trabajo perfecto.

Porque creo a pies juntillas en que es posible encontrar el empleo de sus sueños, aunque ha de ser capaz de hacer el trabajo. Es inútil decir «Quiero ser primer ministro», por ejemplo, si es incapaz de ejercer el cargo. Solo puede desempeñar un papel si posee aptitudes para ello, pero conseguirlo exige planificación, preparación y determinación. Recuerde que la mayoría de la gente, la inmensa mayoría de los demás candidatos que solicitan el trabajo que usted desea, ni siquiera intentan llevar a cabo el diez por ciento del trabajo extra que mejoraría sus probabilidades. Por eso no consiguen esos empleos.

Un estupendo incentivo es inspirarse en alguien a quien admira, alguien que haya conseguido su trabajo ideal gracias al compromiso, la fe y el dinamismo auténtico. Pienso en gente como Stuart Rose, quien empezó en Marks & Spencer como aprendiz de administración a principios de los setenta, y treinta años después fue nombrado director general de la empresa. Philip Clarke, que empezó trabajando los sábados en la cadena de grandes superficies Tesco cuando tenía catorce años, y fue nombrado director general de la empresa en sustitución de Terry Leahy, quien también había sido reponedor de jovencito. O Rose Marie Bravo, encargada de compras en unos grandes almacenes de Long Island, que terminó al mando de Saks Fifth Avenue, antes de poner de nuevo a Burberry en la senda del éxito.

¿Y qué mejor inspiración que Barack Obama? Piense en su procedencia y en dónde está hoy. Tenía que creer en sí mismo. ¿Cuáles eran las posibilidades que jugaban en su contra en la lucha por conseguir aquel empleo? Tomo prestado su lema: ¿puede conseguir el trabajo de sus sueños? Sí, puede. Por supuesto.

Hay muchas personas que han roto el molde, que han cruzado la línea, que han tenido la suficiente fe en sí mismas para conseguir el trabajo que deseaban de verdad. Sin embargo, lo que no debe olvidar es que ninguna consiguió esos empleos por casualidad. Se ganaron el derecho a obtenerlo. Este libro no trata en torno a la esperanza de que sea afortunado. Habla de buscar su propia suerte.


 

 

 

 

«Sí, el mercado laboral es más duro que nunca.

Sí, la competencia por lograr un empleo es feroz.

Pero esta podría ser la oportunidad perfecta de

demostrar su auténtica valía.»
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Pensar en positivo

 

 

 

 

Probablemente tenga razón si piensa que encontrar el trabajo de sus sueños en esta turbulenta situación económica (la recesión más severa de las tres últimas generaciones) es intentarlo en el peor de los momentos.

Es cierto que el mercado laboral está sometido a una gran presión. Las cifras del paro y el desempleo han aumentado hasta niveles que no se veían desde la recesión de los años noventa. Hay pocos sectores que no hayan resultado afectados y mucha gente está preocupada, cosa nada sorprendente, por la incertidumbre del mercado laboral.

Las empresas privadas se están apretando el cinturón para mantenerse a flote, y el sector público está recortando presupuestos. En ambos casos eso significa reducción de empleo, porque recortar plantillas y salarios siempre es una solución fácil. El concepto de «un trabajo para toda la vida» está muerto y enterrado. El desempleo va al alza, y las cifras oficiales no incluyen a la gente que desearía cambiar de empleo, pero se aferra con desesperación a su puesto actual, temerosa de la amenaza del paro, y por lo general aumenta su productividad para estar menos a tiro cuando el hacha caiga.

No hay escondite que valga. La competencia por cada puesto de trabajo va a ser dura. Todo el mundo tendrá que superarse a sí mismo.

Tras unos años en que abundaba el empleo y escaseaban los candidatos, las cosas han cambiado. No solo el trabajo escasea y los candidatos abundan, sino que dichos candidatos son muy aptos, y los empresarios tienden a reducir los riesgos contratando a personas con las aptitudes y la experiencia necesarias. ¿Por qué no? Cuando hay un exceso de buenos candidatos, los empresarios tienen donde elegir. No les hace falta correr riesgos innecesarios a la hora de contratar.

Me gustaría interpretar de otra manera esa imagen funesta, sombría y negativa.

Mi punto de vista positivo es el siguiente: en lugar de estar demasiado deprimidos y faltos de energía, miremos qué nuevas oportunidades pueden ofrecer estos cambios en el mercado.

En la actualidad todos los negocios están tratando de maximizar sus activos para asegurarse beneficios, pero hay un activo que parecen decididos a ignorar. Y ese activo es la gente. Con el fin de ahorrar gastos de explotación, los negocios se están desprendiendo del personal, que es su activo más valioso. Como empresario, considero esto una gran oportunidad. Lo que digo es que las empresas deberían invertir, no desinvertir. Estoy seguro de que la lógica empezará a imponerse y la ley del péndulo prevalecerá. El mercado laboral sigue una pauta cíclica clásica. Hará falta tiempo, pero así será.

Aunque sectores como el de la construcción y la arquitectura se han visto seriamente afectados, hay otros que están creciendo. A medida que la población envejece, los sectores de la asistencia sanitaria y la ayuda a domicilio necesitan más trabajadores. El mercado de la energía verde se expande con gran celeridad. La enseñanza precisa con desesperación savia nueva.

Por lo tanto, consideremos el estado del mercado laboral como una oportunidad para usted. Si multinacionales y grandes empresas se desprenden de un gran número de trabajadores, serán los negocios más pequeños, más flexibles, más ambiciosos y más dinámicos los que advertirán la posibilidad de atraer al tipo de talento de categoría (o sea, usted) que en el pasado tal vez no pudieron captar.

En lugar de sumarse a una multinacional inestable y precaria, ¿por qué no entrar en una empresa vibrante y acelerada? Con frecuencia, estos negocios trabajan en áreas innovadoras, porque los pequeños han de ser más creativos para poder competir. Y podrían ser los gigantes de mañana: recuerde que Virgin empezó siendo una tienda de discos, que Google se fraguó a partir de una idea en el reverso de un sobre hace poco más de quince años.

¿Cuáles son las cualidades y aptitudes esenciales que buscan los empresarios?

Aunque vivimos en una época en la que solo sobrevivirán los más aptos, en lugar de concentrarse en usted, y en sus preocupaciones y necesidades (por tentador que sea), intente pensar en lo que irá buscando el empresario que podría convertirse en su jefe. Es vital meterse en su cabeza y comprender cuáles son sus intereses.

Estas son las tres cuestiones en las que hay que pensar, capaces de ayudarle a responder a las actuales necesidades de un empresario e infundir nuevo vigor a una actitud positiva.

1. AÑADA VALOR

En otros tiempos, demostrar aplicación y compromiso era lo fundamental, el factor clave para conseguir un empleo: llegar temprano y trabajar hasta muy tarde siempre ha sido muy tenido en cuenta por los empresarios. Ahora, si bien esa clase de actitud diligente todavía es un atributo valioso, ya no constituye el factor decisivo.

Después de hablar con empresarios, directores generales y empresas de selección de personal, no cabe duda de que a partir de ahora la primera pregunta que se hará alguien que piense en contratarle será (o debería ser): «¿Cuánto valor puede aportar a mi empresa?».

Todo el mundo es muy consciente de los costes, la economía se encuentra en declive, los beneficios disminuyen, los negocios no van tan bien como antes. No hay espacio para el exceso de recursos, contemporizadores y gente que pierde el tiempo. Por lo tanto, cuando esté pensando en solicitar un empleo, y cuando esté preparando una entrevista, pregúntese: «¿Soy un activo o un pasivo?».

En este ejemplo, activo significa que aumenta el valor de la empresa, y pasivo, que no añade ningún valor y, por consiguiente, es un coste.

Esa es la primera pregunta que ha de plantearse. Debería ser capaz de cuantificar cualquier trabajo o papel y demostrar lo que aporta a la empresa. Va a costarle a su empresa un salario, contribuciones a la Seguridad Social y gastos de mantenimiento. Usted, el empleado, ha de saber lo que cuesta.

Si cobra alrededor de 35.000 euros al año, con una contribución a la Seguridad Social de un 12,8 por ciento, el coste básico de su empleo se eleva a 39.450 euros. Además, ha de sumar lo que vale el escritorio y la silla, su teléfono, sus licencias de ordenador, su parte proporcional de los gastos de alquiler, calefacción, electricidad. Todos estos gastos complementarios, causados por el hecho de que esté sentado en una oficina, ascenderán a un mínimo de 1.165 euros al mes y, lo mire por donde lo mire, la media oscila entre mil y dos mil quinientos euros al mes por persona, que hay que añadir al salario.

Por consiguiente, sea cual sea su sueldo, puede sumar entre doce y treinta mil euros a la cifra básica. Y una vez calculado el coste total por año de su puesto en la empresa, ¿será capaz de justificarlo? ¿Qué puede hacer para demostrar que lo vale? ¿Qué puede hacer para conseguir que la persona que desea contratarlo crea que, en el mercado actual, logrará amortizar dicho coste?

Y si no sabe la respuesta, ¿por qué no formula la pregunta? Haga la pregunta a la persona que le entrevista. Imagine que está sentado delante de mí y al final de la entrevista le digo, «¿Le gustaría hacer alguna pregunta?». Usted contesta: «En este puesto, James, ¿cómo podría contribuir a su empresa?»

Una pregunta magnífica.

Ser capaz de cuantificar esa contribución depende de la clase de trabajo que quiera. Todo trabajo tiene un rendimiento. La cuestión radica en determinar cuál es el rendimiento. Debería existir una medida directa para cada puesto. Todo puesto podría y debería ser cuantificado, y usted debería ser capaz de demostrar ese valor.

De la forma más directa, si trabaja en el sector de las ventas, usted crea y entrega ingresos, cosa que puede medirse con facilidad y es muy transparente, y como ha conseguido un cliente nuevo puede demostrar que ha tenido un impacto directo y cuantificable en el negocio. Si quiere trabajar en ventas y puede demostrarme que es capaz de generar cuatro veces sus ingresos en valor de ventas, la decisión de contratarle es inmediata.

En otros puestos ha de encontrar diferentes varas de medir. ¿Cuáles son los criterios, los indicadores de rendimiento clave de su puesto? Por ejemplo, en un empleo de ayudante personal, una medida fundamental es la cantidad de tiempo que el ayudante ahorra a su jefe. Siempre que mi ayudante personal sea capaz de ahorrarme dos o tres horas al día, realiza una gran contribución a mi empresa.

Si va a entrevistarse para conseguir un empleo de ayudante personal de un director, como parte de su preparación puede ir al Registro General de Empresas, donde constará el salario del director, porque suele ser la persona mejor pagada del negocio (por lo general, la persona mejor pagada sale citada en el informe). No existe ningún motivo para que un ayudante personal (o cualquier otro futuro empleado) no pueda investigar los informes del Registro General de Empresas.

Verá que el director está ganando x cantidad de dinero (100.000, 200.000, 500.000 euros, lo que sea), lo cual también acarrea gastos generales, y esos gastos generales serán mayores que los suyos, porque tendrá una oficina más grande, todo el personal de apoyo, un montón de gastos. Usted puede hacer que se duplique el salario del director. ¿Cómo puede justificar su coste como ayudante personal si le contratan?

Lo único que debe hacer es demostrar cómo puede conseguir que el director sea más eficiente, porque cada minuto de cada día resulta valiosísimo para un director. Cada minuto y cada hora que le ahorre es inestimable.

Cuando entrevistaba a un ayudante personal, si le preguntaba al candidato por qué debería contratarle, la respuesta que me encantaba escuchar era: «James, uno de los motivos por los que creo que debería contratarme es que mis aptitudes organizativas son impecables. Voy a concentrarme por completo en ahorrarle tiempo. Puedo cargar con el mayor peso posible de la administración, supervisar la planificación, coordinarle mejor su agenda. Voy a conseguir que llegue puntual a las citas, porque voy a comprobar cuánto tiempo tarda en llegar y cuánto tiempo ha de dedicarle a cada una».

Por ejemplo, mi ayudante personal examina dos veces al día todos los correos electrónicos que recibo, hace un resumen (con los puntos destacados de cada correo) y me lo imprime. A partir de esa lista puedo decir: «Déjeme echar un vistazo a este o aquel correo». En lugar de leer cien, leeré quizá solo cinco. Solamente eso me ahorra dos horas al día. Creo que en cada trabajo debería demostrar que añade valor. Es muy importante ser capaz de explicar al empresario cómo ahorra dinero al desempeñar cualquier función, cómo añade valor, durante una fase en la que todo el mundo está muy pendiente de los costes. Esta forma de ahorro de gastos es un cambio de mentalidad que perdurará más allá de la siguiente recuperación económica. En cuanto las empresas se acostumbren a racionalizar y recortar gastos, a crear y adoptar medidas de eficiencia, es muy probable que se aferren a esta táctica.

Y para ser sincero, demostrar que añade valor a la empresa es útil tanto si hay recesión como si no. Incluso cuando el mercado se haya recuperado, aplicar esta metodología nunca será perjudicial. Poder demostrar que va a ser un empleado «útil para ganar dinero» siempre le convertirá en un candidato más atractivo.

2. UTILICE LA TECNOLOGÍA

El impacto de la tecnología va a tener un papel cada vez más importante en el mercado laboral. ¿Qué empleo, qué puesto de trabajo en el mundo de los negocios no exige el uso de ordenadores y conocimientos de informática?

Esta es otra esfera que le permite demostrar cuál será su aportación a la empresa. Defina y cuantifique el uso de la tecnología en su puesto concreto. Algunos somos mejores que otros cuando se trata de manipular y aprovechar el poder de la tecnología. No todos somos iguales, gracias a Dios. Pero ¿con cuánta frecuencia cree que sale a relucir en una entrevista que es un experto usando el PowerPoint o el Photoshop, o que sabe como modificar una página web?

Aprendí por las malas a aprovechar la nueva tecnología. Cuando dirigía la agencia de empleo Alexander Mann, contraté a dos ayudantes personales. Siempre que entraba en el despacho, mi PC ya estaba encendido, los correos electrónicos impresos y apilados sobre mi escritorio. Cuando vendí el negocio, decidí montar una oficina en casa y compré un ordenador. Me quedé allí sentado, preguntándome por qué aquel reluciente aparato no funcionaba. Llamé a uno de mis ayudantes personales y gemí: «No funciona». Ella repuso con paciencia: «Es porque has de encenderlo, James». Lo encendí. Nada. «Ahora necesitas una contraseña». Era así de básico.

Por lo tanto, me obligué a aprender a utilizar el ordenador. Llamé a una agencia y pedí que me enviaran una ayudante personal interina. Cuando llegó, dije «En lugar de tomar cartas al dictado, ¿podría venir aquí y explicarme qué significa este icono?». En un mes me lo enseñó todo. No hicimos otra cosa. Me enseñó a usar el Photoshop, a bajar información. Fue uno de los meses más productivos de mi vida porque, aunque todos mis ayudantes personales se marcharan, podría trabajar con mi BlackBerry. Creo que, si no sabe utilizar el ordenador, no podrá funcionar. El mundo ha avanzado. No puede vivir en el pasado.

Sabemos que la empresa desea justificar el valor del empleado. Si en una entrevista me pregunta: «James, ¿su empresa utiliza este tipo de tecnología, o ha pensado alguna vez en utilizarla? Porque he descubierto que aumentaba la eficacia de mi equipo», está demostrando que no solo posee esas aptitudes concretas, sino que, antes de la entrevista se ha dedicado a pensar en cosas que pueden aumentar la eficacia de mi empresa, y eso es todavía mejor. Bien, ¿qué impresión cree que me causará?

Uno de los efectos de la tecnología en el mercado laboral es que hay más gente trabajando desde casa que nunca. Hace veinte años tenías que ir a la oficina, porque toda la información, los archivos y el trabajo que habías hecho el día anterior estaban guardados allí. Ahora casi todo el mundo puede trabajar desde casa sin tener que cambiar nada. Puedo entrar en mi ordenador desde casa. En un instante puedo acceder a todos mis correos electrónicos, carpetas y archivos, y la pantalla es la misma que tengo en el trabajo. Por consiguiente, hoy puede solicitar muchos empleos que no le exigirán ir a la oficina cada día: otra razón para aprender a utilizar el ordenador lo mejor posible.

3. SEA REALISTA

Si bien un período de turbulencias económicas ofrece oportunidades, debería ser realista en lo tocante a sus expectativas. Dé un paso atrás, respire hondo y piense en las consecuencias a largo plazo de buscar un nuevo empleo.

Este libro no habla del desarrollo de una carrera (sería el tema de otra obra), y es muy probable que tenga una idea bastante clara del tipo de trabajo que desea en realidad.

Sin embargo, antes de hacer nada más, me gustaría que dedicara un rato a examinar el sector en el que se mueve o al que cree que le gustaría dedicarse. Tanto si acaba de terminar la universidad o de sacarse un título, o si vuelve al puesto de trabajo después de una temporada dedicada a formar una familia o debido al desempleo, como si quiere cambiar de empresa, ha de aclarar si dar este paso es lo mejor para usted. Una vez lo tenga claro, puede afrontar los problemas y escollos de la búsqueda de empleo con mentalidad positiva.

Si bien casi todos los consejos de este libro son aplicables a todos los niveles y sectores de trabajo, existen diferencias entre unos y otros, por supuesto. Cuando eche un vistazo al paisaje que le aguarda, tenga en cuenta estas diferencias.

Por ejemplo, si es abogado, en Reino Unido tendrá un plazo de preaviso de seis meses. ¿Cómo afectará a su búsqueda de empleo? Porque este largo período de preaviso crea la percepción de que no está disponible enseguida.

Si quiere entrar por primera vez en el mercado laboral y dedicarse al mundo de los medios o la moda, conseguir un trabajo en el sector conlleva su propia dinámica. Si quiere conseguir su primer empleo en una revista como Vogue, o de ayudante de ventas en una empresa como Louis Vuitton, empezará ganando muy poco dinero. Con suerte, tal vez logre pagar sus gastos. Le ofrecen un salario bajo porque saben que existe una fuerte demanda de esos empleos, y hay mucha más gente ansiosa por trabajar en ese ramo que puestos vacantes. Podría ocurrir que trabajara en prácticas durante un año y al final ni siquiera le dieran el empleo. Se habrá matado a trabajar por nada debido a la energía, el poder y el atractivo de la marca. No estoy en contra de los trabajos en prácticas, pero la verdad es que nadie le garantiza que logrará el empleo a tiempo completo.

Si es universitario, y se siente atraído por el glamour de Louis Vuitton o Vogue, tal vez imagine que enseguida ganará mucho dinero porque la marca tiene éxito y un nombre consagrado, pero pronto descubrirá que, después de tres años en la universidad para obtener un título, no gana más de 11.600 euros al año. De haberlo sabido antes de empezar, ¿habría aceptado?

Mi hija estudió en la London School of Economics, y muchos de sus amigos acabaron en bancos de inversiones. Ese había sido su objetivo concreto cuando fue a la LSE. Más o menos un año después de graduarse, me dijo que, hablando con sus amigos, estos le habían contado lo competitivo y agresivo que era el sector, cómo se acumulaban las horas debido al comercio global, porque un mercado abría cuando el otro cerraba, las enormes presiones para obtener resultados. Se preguntó cuántos habían pensado cómo sería realmente (comparado con la idea y la imagen que se hacían) entrar en aquel negocio.

¿Piensa en cambiar de profesión?

Suele abordarme gente que no sabe qué profesión debería escoger. No son solo recién licenciados, sino gente ya establecida en un negocio o profesión concretos, abogados, banqueros, vendedores de productos de moda.

Si se siente atrapado o desmotivado en un sector, debería examinar con detenimiento los motivos principales que le están impulsando a cambiar. ¿Es el dinero, el estilo de vida, el contenido del trabajo, sus afinidades con ese sector nuevo? Como ocurre con todas las oportunidades relacionadas con un trabajo nuevo, me gustaría que definiera lo que le atrae, lo que le diferencia de la gente que ha trabajado en ese sector durante toda su carrera profesional. Le pregunto de nuevo: ¿puede demostrar qué valor aportará a ese nuevo sector, y a usted mismo?

Para el programa de la BBC2 The Money Programme preparé un capítulo titulado «Los trabajos de James Caan». Querían que entrevistara a una serie de candidatos (un ingeniero mecánico que residía en Bolton, un banquero de la City, una mujer que trabajaba en la sección de viajes de American Express) y que eligiera a uno para darle un consejo orientativo. Elegí a Sherene, la empleada de American Express. Llevaba siete u ocho años en la sección de viajes, y ahora frisaría la treintena.

Me dijo: «Mi problema es que la industria de los viajes ha cambiado muchísimo durante los últimos diez años. La reserva de viajes se hace por internet, de manera que el concepto de la agencia de viajes tradicional ya no existe. Por eso, porque es lo que he estado haciendo durante toda mi vida adulta, tengo problemas».

Yo contesté: «De acuerdo, vamos a ver si podemos transferir esas aptitudes a otros sectores». Después de hablar con ella, lo que observé fue que sabía muy bien cómo complacer a los clientes.

Yo era propietario de una empresa de servicios para oficinas y sabía que en ese negocio sus aptitudes eran muy valiosas. En el negocio de los viajes, un factor vital es construir una relación con el cliente y proporcionar un buen servicio, como si fuéramos el conserje de un hotel. Y en un centro de negocios los requisitos son muy similares. El cliente va y alquila oficinas, salas de reuniones, videoconferencias. Se puede alquilar la oficina por un día, una semana, un mes. Es como un hotel para ejecutivos, la misma idea. Igualmente importante es forjar una buena relación y dar un buen servicio, porque el objetivo es fidelizar a los clientes. Y en aquella época el sector de los servicios para oficinas funcionaba muy bien como industria, de modo que reclutar buen personal era fundamental.

Me dije: «Sherene sería estupenda para esto, porque es una excelente interlocutora, es inteligente, tiene un historial laboral sólido y la paga es muy similar, si no mejor». Cuando le sugerí que solicitara empleo en empresas de servicios para oficinas, resultó que ella nunca había pensado en eso, porque ignoraba que existiera ese tipo de negocio. Le indiqué que buscara en internet las cinco mejores empresas del mercado, redactara de nuevo su currículum y colocara en primer término sus aptitudes para el trato con los clientes. Le aconsejé que destacara dichas aptitudes como muy adecuadas e importantes para el entorno de los centros de negocios, explicando que el motivo que la inducía a solicitar el empleo era su convencimiento de que lo más importante para esas empresas era el valor de sus clientes, así como retener a esa clientela. Redactó muy bien su currículum, lo envió a cinco empresas, se presentó a tres entrevistas y consiguió un empleo.

Sherene estaba entusiasmada, por supuesto.

—No puedo creerlo —dijo—. He estado buscando trabajo nueve meses, enviando currículum tras currículum, sin lograr nada. Y ahora, al cabo de tres semanas, he recibido una oferta de trabajo.

La lección consiste en que, a veces, no se trata de comprender el nombre del puesto, sino en qué consiste. Hable con amigos y conocidos para explorar qué otros sectores industriales podrían beneficiarse de su experiencia y aptitudes.

Algunos sectores evolucionan constantemente. Por ejemplo, para esos empleados mayores de cuarenta años que ahora están trabajando en informática, las oportunidades en dicha industria apenas existían cuando empezaron a trabajar después de acabar el instituto o la universidad. Por consiguiente, los mantenedores de sistemas y gestores de contenidos debieron empezar a trabajar de cajistas, archiveros o profesores, pero cuando el boom de la informática ofreció nuevas oportunidades, las aprovecharon con entusiasmo. Todo progresa. Los zapateros, escribanos y fabricantes de flechas del pasado son los informáticos del futuro.

A veces, el deseo de cambiar de profesión es sorprendente. Recibí un montón de cartas de abogados pidiéndome consejos para cambiar de carrera profesional. Ni siquiera yo habría podido predecir ese fenómeno. Instintivamente pensaba que ciertas áreas del sector legal se estarían beneficiando de la recesión. Otros intentos de cambio son menos sorprendentes: existe una enorme escasez de profesionales de la enseñanza. Muchos trabajadores del sector financiero decidieron aprovechar la crisis económica como una oportunidad para dedicarse a la enseñanza. Si duda acerca de cómo encaminar su futuro profesional, en la web careerplayer.com, aunque dirigida a licenciados, encontrará información valiosa y consejos para todo el mundo, pues en ella empleados de la industria describen los pros y los contras de cada sector en particular.

Creo a pies juntillas que la gente ha de seguir sus deseos en lo tocante al trabajo, pero es preciso elegir el momento más adecuado para asegurarse el éxito. A los trabajadores del sector público les formulo estas preguntas: ¿la seguridad laboral pone trabas a vuestra carrera? ¿No deberíais buscar un ascenso en el sector privado, aunque fuera afrontando cierta incertidumbre?


SUGERENCIAS



Las leyes de la oferta y la demanda todavía son de aplicación en la economía. Como cada vez hay más candidatos en pos de menos puestos, el «precio» esperado por los candidatos descenderá. Es muy posible que, si desea cambiar de empresa, en la nueva no le paguen el sueldo que desea. Puede considerar, tal como hago yo, que asegurar un pedacito de algo hoy es una opción mejor que aspirar a más y terminar con una gran cantidad de nada.



¿Tiene alguna repercusión el sexo o la edad?

Por mi experiencia personal, en igualdad de condiciones prefiero contratar mujeres. Considero que las mujeres son, en general, más leales y trabajadoras, y que las mujeres, en puestos ejecutivos, son más enérgicas que los hombres, porque están en minoría, han de trabajar con más inteligencia y han de dar lo mejor de sí, pues esta es la única manera de llamar la atención.

Cuando debo buscar a alguien para un puesto ejecutivo o de gestión y cuento con una selección de candidatos, si hay una mujer entre ellos, siempre me fijaré en su currículum, porque he tenido buenas experiencias al contratar mujeres. Pasa lo mismo que cuando he contratado a alguien de una empresa concreta que ha dado buen resultado. Siempre te sentirás más inclinado por un solicitante procedente de la misma empresa, porque das por sentado que dicha empresa suele contratar a buenos trabajadores.

Una de las mejores inversiones de mi vida fue un negocio llamado Alexander Mann Solutions, fundado por Rosaleen Blair, la cual erigió la compañía más rentable en la que he invertido. Mi primera inversión en el programa de televisión Dragons’ Den [Guarida de dragones] fue con una mujer, Sammy French, y su cinta de andar para perros Fit Fur Life. Desde la perspectiva de los sexos, mi experiencia es que siempre me ha ido mejor gracias a mis empleadas femeninas.

Sé que es contrario a las normas. Las mujeres me dicen que con frecuencia creen que no son tan buenas, que todavía existe una barrera invisible, y que los trabajos que les gustarían de verdad no existen. Yo no acepto eso. Creo que existen oportunidades. No cabe duda de que la competencia es fuerte. Y no hay tantas oportunidades u organizaciones que prefieran mujeres. Es evidente que los hombres trabajan bien. Hay muchísimos, acaparan los puestos de gestión importantes, dominan las juntas de las empresas del FTSE 1001, pero yo espero que esa relación de fuerzas cambie dentro de diez o quince años.

Según una escuela de pensamiento, si hubiera más mujeres en los puestos importantes de la banca y las finanzas, el colapso de los mercados financieros de 2008-2009 habría sido menos grave, y hasta podría haberse evitado, y las mujeres serán fundamentales para conseguir que el Reino Unido se recupere de la recesión.

Tan solo los méritos deberían constituir el factor determinante a la hora de conseguir un empleo, y la ley antidiscriminación tiene como objetivo rectificar cualquier desequilibrio, aunque tardará en desarraigarlo. ¿A cuántas mujeres que aspiran a puestos de gestión superior se les pregunta todavía si tienen hijos o si piensan tenerlos? La discriminación por razón de edad continúa siendo un reto constante cuando se trata de reclutar asesores y candidatos por igual. La Ley Antidiscriminación por la edad de 2006 está empezando a influir, de manera que ahora hay que eliminar la fecha de nacimiento de cualquier currículum. Sin embargo, la realidad es que, aún obviando la fecha de nacimiento, si el aspirante tiene treinta o cuarenta años de experiencia laboral, a la persona que hace las entrevistas no le costará nada deducir su edad.

Para contrarrestar este problema, lea la descripción de cada puesto de trabajo con mucho detenimiento y busque parcelas en las que tenga experiencia. La edad aporta experiencia, una mercancía muy valiosa.

Si está a punto de licenciarse, ¿qué debería tener presente?

Esto es especialmente importante en una época en que cada año se licencian más estudiantes y han descendido las probabilidades de encontrar trabajo.

El mercado laboral de los licenciados es duro, porque no solo las grandes empresas recortan sus programas para licenciados (el tradicional «recorrido del lechero»),2 sino que los licenciados representan un segmento de gente que, en esencia, posee las mismas cualificaciones. No estoy seguro de que los empresarios diferencien entre un 9 y un 10. Poseer cualificaciones es importante, pero no esencial a la hora de tomar decisiones.

¿Cómo destacar? Este es el momento de que salga a relucir la personalidad. Como graduado, no vende su currículum, se vende a si mismo, vende quién es, sus valores, sus creencias, su empuje, sus motivaciones.

A juzgar por lo que he observado y experimentado, yo diría que muy pocos graduados se han parado a pensar en las preguntas que todo candidato debería formular: ¿Cuáles son mis características? ¿Cuáles son mis ventajas diferenciales? ¿Cuáles son los rasgos distintivos y beneficios que puedo ofrecer a un empresario?

Los graduados suelen perder demasiado tiempo intentando redactar su currículum. Se remontan a sus premios Duque de Edimburgo o a sus tiempos de delegado de clase. Un material interesante, pero en general poco atrayente. No merece especial atención. Como empresario, lo que de verdad me interesa es «¿Quién es usted? ¿A qué aspira? ¿Qué me aporta de bueno?». Cuando entrevisto a un graduado, estos son los elementos que me ayudan a tomar decisiones. Casi me gustaría ver un currículum de un graduado donde solo constaran las respuestas a estas preguntas.

Pero con los años he descubierto que un graduado puede llenar tres páginas con detalles de su tesina, y en cambio no decir nada acerca de su experiencia práctica, sobre si se impone la disciplina de buscar trabajo cada día, si es capaz de aceptar dicha responsabilidad o si está preparado para ponerse a trabajar en serio.

Estaba dando una conferencia en la Universidad de Cambridge. Había trescientas personas en la sala, y estoy seguro de que había muchos graduados que pensaban: «Me encantaría trabajar para alguien como James Caan». No obstante, tan solo unos pocos esperaron a que la conferencia terminara para abordarme. Fueron los únicos con suficiente iniciativa para destacarse.

Uno de ellos era una joven llamada Abby, la cual dijo:

—Me gustaría ir a verle. He hecho lo siguiente.

Me recitó lo que llamamos el «discurso del ascensor», esos breves minutos de un viaje en ascensor en que tratas de causar impresión. ¿Qué hice yo? Compré la determinación que asomaba en sus ojos, la pasión, la energía.

Abby acudió a las oficinas de Hamilton Bradshaw y la presenté a tres de los cuatro gerentes. Ahora se ocupa de nuestras inversiones en la serie Dragons’ Den. Cada vez que invierto en alguien de la Guarida, ella se hace cargo de ese empresario, le proporciona toda la ayuda necesaria, se responsabiliza de que tenga un plan de negocios fiable. Sin embargo, el hecho de haber ido a Cambridge no le habría reportado el empleo, porque si no hubiera salido bien librada de la entrevista, un título de Cambridge no le habría servido de nada.

El mercado laboral es demasiado competitivo para dar por sentado que solo por haber ido a determinada universidad uno va a conseguir un empleo. Eso ya no me lo creo. Ser contratado al salir de la universidad no es demasiado diferente de ser contratado en un momento posterior de su carrera profesional. Aún ha de rendir, aún ha de producir. Aún ha de demostrar un entusiasmo positivo por el trabajo que desea.

¿Va a volver a su puesto de trabajo tras un período de ausencia?

La cruda verdad es que siempre será un candidato mucho más atractivo si tiene un empleo que si no lo tiene. Del mismo modo que siempre queremos ir a un club del que no somos miembros. Cuando ya está trabajando, psicológicamente se siente más fuerte porque no está obligado a aceptar el nuevo empleo, y eso significa que el entrevistador ha de esforzarse más. Si no tiene trabajo, el entrevistador sabe que necesita uno, lo cual le concede ventaja. Siempre que pueda, solicite un puesto cuando todavía esté trabajando.

Sin embargo, si está en el paro o quiere volver a trabajar después de pasar un tiempo cuidando de la familia, o tras una enfermedad, no puede elegir. Ha de adoptar una actitud positiva.

El desempleo significa un duro golpe para el sistema. Ha de recuperarse, reorganizarse, estructurar la búsqueda de trabajo y pensar en las aptitudes que ha desarrollado en su anterior experiencia. Anote sus cualidades fundamentales y piense en cómo podrían aplicarse a otros sectores.

No obstante, tener aptitudes transferibles no es suficiente para asegurar una carrera en una nueva área económica. Hace algunos años el conjunto de aptitudes «ideal» del que oía hablar a seleccionadores y empresarios tal vez habría podido servir de trampolín para acceder a un nuevo sector. Ahora ya no. Debido a la recesión el mercado laboral está saturado de aspirantes cualificados. En esta situación, los seleccionadores irán a lo seguro.

Si vuelve a trabajar tras algunos años de ausencia, concédase tiempo para adaptarse a los cambios sobrevenidos durante ese período: el impacto de la tecnología, el cambio en la presentación… No basta con vestirse de ejecutivo.

Pero, como siempre, sea realista. El equipo de webrecruit, una empresa de selección de personal online en la que invertí, ha observado la siguiente tendencia: candidatos con cualificaciones más que suficientes aspiran a cualquier puesto, con independencia del sueldo, a fin de conseguir trabajo. Me dicen que es habitual oír decir a aspirantes a puestos de nivel superior que están frustrados porque no consiguen ninguna entrevista.

No crea que estar demasiado cualificado es un factor negativo o inhibidor. Imagino que habrá dedicado la mayor parte de su vida laboral a desarrollar aptitudes, de manera que buscar un puesto que colme sus aspiraciones es lo más sensato. A las empresas les preocupará que, si le piden aceptar un empleo de un nivel en apariencia inferior, se vaya al cabo de unos meses para ocupar un puesto más adecuado a sus ambiciones profesionales.

Tenga en cuenta otras opciones. La flexibilidad en el puesto de trabajo es una ventaja. Si ha realizado tareas directivas, hay demanda de gerentes interinos con experiencia, que van a una empresa durante un tiempo establecido para solucionar un problema específico a corto plazo, llevar a cabo una reestructuración o ayudar a capear el temporal de la recesión.

En caso de buscar un trabajo a tiempo parcial, ¿ha pensado en apuntarse en una empresa de trabajo temporal? Dicho de una manera menos burda: puede trabajar a comisión sin moverse de casa. Si ya está en el paro, ¿cuál es el peligro?

Hace poco conocí una organización de jóvenes voluntarios. Trabajar con ellos ha corroborado mi teoría de que incluir voluntariados en el currículum aumenta las probabilidades de conseguir empleo. Es una forma ideal de destacar sus aptitudes y ayudarle a encontrar un puesto de trabajo, sobre todo si es joven y su experiencia profesional es limitada. En el voluntariado se ha operado un cambio de estilo radical: hay un amplísimo abanico de proyectos gratificantes capaces de ofrecer numerosas oportunidades, fortalecer los compromisos que ya tiene y enriquecer su currículum.

Y sobre todo, mejorar sus capacidades (mediante cursillos online o de formación para adultos) aumentará su valor para el empresario. Siempre que veo en un currículum que alguien ha aprovechado un período de desempleo para desarrollar sus aptitudes y capacidades, lo considero muy positivo, una indicación de que ha continuado comprometido y motivado incluso cuando las cosas no iban bien, justo lo que quiero ver en mi personal.

¿Hasta qué punto está entregado a la búsqueda de trabajo?

¿Quiere cambiar de empleo para ganar más dinero? ¿O porque desea asumir más responsabilidades? ¿O porque esperaba un ascenso en su empresa y le han desbancado? En otras palabras: ¿busca trabajo en serio?

Yo me plantearía cambiar de empresa cada tres o cuatro años, porque esta es la forma más rápida para acelerar su carrera profesional, puesto que cada cambio suele representar un ascenso, en responsabilidad y en salario. No moverse no significa que no le vaya a ir bien, pero el ritmo de sus progresos disminuirá debido a dicha circunstancia.

Al margen de valoraciones internas programadas, debería pensar en su trabajo cada doce meses, repasar los progresos efectuados, pasar una especie de ITV profesional anual. Cada año debería marcarse un objetivo para los siguientes doce meses: asumir una nueva responsabilidad, dominar una nueva técnica. En cualquier tarea o puesto de trabajo, un año es suficiente para demostrar si puede aportar o no algún valor. Al final de cada año está preparado intelectualmente para dar el siguiente paso. No pasará de ser jefe de ventas a director gerente, o de ayudante personal a jefe de recursos humanos, pero fíjese objetivos muy claros para el final de cada período de doce meses, con el fin de ascender al siguiente nivel, paso a paso, y continuar avanzando.

Pregunte a su jefe de línea: «¿Qué puedo hacer, qué debo demostrar para ascender en la empresa?». La gente admira a los empleados que transmiten un valor a la organización. Pregúntese siempre: «Si alguien calculara mi contribución, ¿cómo sería mi tarjeta de resultados?».

«¿Influyo en los resultados de esta empresa? Gracias a mi esfuerzo y mi implicación en el trabajo, ¿aporto algún valor?». Si la respuesta es no, es evidente que su carrera en la compañía va a encontrar serios problemas.


SUGERENCIAS



Si tras hacerse todas estas preguntas mientras piensa en buscar otro empleo, al final del proceso considera que no ha aprovechado bien las oportunidades que le dispensaba su actual empresa, podría tomar la valiente decisión de quedarse y trabajar dichas oportunidades. Aceptar más responsabilidades, aprender más técnicas, proclamar su ambición, hacerse visible en el radar.

Tal vez el mejor consejo que saque de este libro sea que el trabajo que necesita en este momento es el que ya tiene, y que la diferencia consiste en tratar de transformar su potencial.



Y si se ha formulado todas estas preguntas y aun así sigue decidido a cambiar de trabajo, adelante. Es una decisión positiva, meditada, informada. Ahora puede buscar el tiempo y el espacio necesarios para concederse la mejor oportunidad.

Necesito que esté comprometido al cien por cien con este cambio de trabajo, porque el nuevo trabajo podría ser el que transformara su carrera, su vida y su estilo de vida. Necesito que esté dispuesto a invertir en el trabajo duro, la preparación y la atención al detalle que multiplicará por diez sus probabilidades. ¿Está listo? Adelante.


 

 

 

 

«Siempre busco un destello, una chispa de verdadera

pasión por un trabajo. Es la pista que me indica que

posee la mezcla de entusiasmo y convicción

que conduce al éxito.»
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Pasión

 

 

 

 

Creo firmemente que tomar las riendas de su destino y albergar un deseo real, una verdadera pasión por el trabajo que quiere, es una combinación invencible. Ahora que el mercado laboral es más competitivo que nunca, y el número de aspirantes a un puesto es asombroso, la pasión es un componente esencial en su caja de herramientas para buscar trabajo. Y una de las mejores maneras de demostrar esa pasión es mostrarse proactivo. No es bueno quedarse sentado a esperar que el trabajo que desea caiga en su regazo como por arte de magia, o dejarlo todo en manos de agencias de contratación y consultores. Ha de arremangarse y ponerse manos a la obra. Una aspirante me dijo hace poco que estaba convencida de que el mercado laboral «oculto» (esos puestos cubiertos de manera subrepticia, no mediante agencias, anuncios o bolsas de trabajo) suponía el 70 por ciento del total. Yo me mostré en desacuerdo y le dije:

—Esos puestos no están ocultos. Lo que ocurre es que no busca en el lugar adecuado.

¿Cómo puede ser proactivo a la hora de buscar trabajo?

Cuando empiece a buscar el trabajo que desea de verdad, debería seguir una máxima clásica de los negocios: localice una necesidad y satisfágala. En un episodio de Dragons’ Den, Peter Moule, que estaba al frente de un negocio familiar de suministros eléctricos, nos lanzó un producto llamado Chocbox, que en esencia simplificaba la tarea de conectar cables eléctricos. Estalló de inmediato una guerra de pujas, porque todos nos dimos cuenta de que los electricistas necesitaban este producto para ahorrarse preocupaciones por la salud y las normas de seguridad. El Chocbox cubría dicha necesidad. En cuanto resultó evidente, solo fue cuestión de ver quién terminaría facilitando la inversión a Peter, en lugar de si alguien lo haría.

En la búsqueda de empleo se aplican los mismos principios. Canalice sus esfuerzos seleccionando las empresas que van a querer darle un empleo. Responda a su necesidad. Para conseguir una entrevista basta con enviar su currículum a una empresa que se adecue a usted y a la que usted se adecue. Eliminemos todo aquello que pueda proyectar sensaciones negativas. Conseguir la entrevista le proporcionará toda la energía positiva que necesita.

ENCONTRAR LA EMPRESA ADECUADA CON EL TRABAJO ADECUADO PARA USTED

El mercado laboral es más flexible que nunca. Las estadísticas demuestran que nunca la gente había cambiado tanto de trabajo y de empresa como ahora. Es lo que se llama «fuga» o «abandono» en los negocios. Esto se debe en parte a la inestabilidad causada por la recesión, pero también refleja el hecho de que la gente se ha dado cuenta de que al pasar a una nueva empresa, ascenderá en cuanto a responsabilidad, rango y salario.

La inestabilidad proporciona oportunidades. Ha de decidir si: a) pide ayuda profesional, ya sea de empresas de contratación o de cazatalentos, para abrirse paso entre todas las opciones, b) solicita empleo directamente a las empresas, o c) consigue hacerse visible y vendible en el mercado digital.

La pregunta que le hago es: ¿Por qué no las tres, y así aprovecha todas las rutas posibles?

Su único objetivo es llegar a la persona que toma las decisiones, la que va a ofrecerle el trabajo adecuado. Con el fin de lograr esto, no descarte ninguna opción. El secreto consiste en ponerlas en práctica con sabiduría.

Es absurdo adoptar una estrategia desorganizada. Evite la táctica de «disparar y rezar». No sirve más que para desperdiciar tiempo y energías.

FORJAR UNA RELACIÓN CON LAS AGENCIAS

¿Cuántas empresas de contratación de personal y cazatalentos existen hoy, comparado con hace diez o veinte años? Sospecho que la cifra se ha triplicado. Esa proliferación refleja el hecho de que hay más gente moviéndose, porque las empresas de contratación buscan gente en un entorno acelerado y fluido. A veces los departamentos de recursos humanos de algunas compañías (faltos de personal y sobrecargados de trabajo) necesitan la ayuda de estas empresas para localizar a las personas más preparadas para el puesto que se ofrece en un momento dado.

En lo referente a las empresas de contratación, la palabra clave para mí es especialista. En el mercado laboral actual la industria de la contratación se ha especializado mucho. Hace treinta años era una industria generalista que cubría todas las áreas. Desde entonces se ha especializado cada vez más: el 80 por ciento de las empresas están especializadas en sectores específicos, y las agencias más grandes, como Michael Page o Reed, cuentan con una serie de divisiones especializadas. Si trabaja en el campo del petróleo o el gas, habrá una agencia exclusiva para usted. Si es un actuario, encontrará algún especialista en su disciplina.

¿Por qué, como empresario, recurriría yo a una agencia? Pongamos que estoy al frente de una cadena de tiendas y estoy buscando un gerente para uno de los establecimientos. Lo más probable es que acuda a una empresa de cazatalentos para encontrar a esa persona, porque tengo una necesidad específica: quiero a alguien que sepa dirigir una tienda de cierto tamaño, y con tales criterios una agencia será capaz de elegir candidatos igual de específicos. Está claro que una persona que haya desempeñado con éxito esa función concreta es mucho más valiosa que otra sin la experiencia pertinente.

Si quisiera buscar a ese gerente sin ayuda, tardaría meses en encontrarlo. Como empresario, he de elegir entre invertir tiempo y esfuerzos durante seis meses o pagar a una agencia para que me envíe a alguien hoy mismo. Eso supone que el empresario está dispuesto a pagar más para conseguir calidad. Para las empresas, sometidas a presión solo para tratar de sobrevivir, derivar a una agencia el trabajo que requiere encontrar un buen aspirante, puede ser mucho más rentable, aunque eso tenga un coste.

Como candidato, puede realiazar muchas cosas de una forma proactiva para facilitar la tarea a la agencia. Con más solicitantes cada día, su problema es cómo elegir al candidato adecuado entre tantas opciones. Por lo tanto, ayúdeles forjando una relación con los consultores específicos que puedan convertirse en sus defensores personales.

La clave consiste en encontrar al consultor adecuado, que posea los contactos y relaciones con aquellas empresas que tienen el tipo de trabajo que desea. Por consultor adecuado me refiero a una persona concreta de la agencia. Es en ese aspecto, buscando a esa persona, donde puede ser proactivo. Mire en la página web de la agencia el equipo de consultores y averigüe cuál de ellos es el más afín a su sector. Pregunte a amigos y colegas que hayan acudido a agencias para conseguir empleos similares qué consultores fueron más efectivos a la hora de ponerse en contacto con la persona clave en la toma de decisiones.

También puede preguntar a los consultores qué vacantes han cubierto de forma satisfactoria en su sector durante el último año. Tony Seager, un consultor de contratación y asesor muy experimentado con el que trabajo, me dijo que el director general de una empresa de servicios de software había ido a verle y le había preguntado sobre sus credenciales como seleccionador, en concreto cuántos puestos de aquel nivel había cubierto. Antes era habitual que los aspirantes solicitaran referencias o que se informaran con otros clientes, pero ahora es raro. Eso no significa que no pueda hacerlo para estar seguro de que ha escogido a la persona adecuada, el equipo adecuado y la agencia adecuada.

Se trata de una relación bilateral. No piense que un consultor de contratación de personal es un simple intermediario. Un buen consultor le dará un asesoramiento experto sobre carreras profesionales, trabajos específicos y cómo preparar la entrevista… ¡y todo gratis! El coste será sufragado por el empresario. Las buenas agencias suelen alejarse de procesos de emparejamiento simplistas, y quieren conocer a fondo a los aspirantes, con el fin de descubrir cuáles son sus motivaciones y ambiciones, sus «motores» clave, para utilizar la jerga de la industria. Puede ayudar a un consultor, por ejemplo, proporcionándole una lista de empresas con las que le gustaría trabajar y otra con las que no (basándose en lo que considere importante) para facilitarle la tarea.

Como soy propietario de dos agencias especializadas en trabajos del sector público (Attenti Executive Recruitment, que se concentra en puestos de nivel superior para gobiernos locales, obras de caridad y el Sistema Nacional de Salud, y Matrix, que opera a nivel global para la obtención de empleos en el sector público), me gustaría decir algo sobre la diferencia entre los sectores público y privado en términos de búsqueda de empleo.

De hecho, lo que quiero dejar claro es que, en lo tocante a las ideas y consejos contenidos en este libro, no existe una gran diferencia. Mi conocimiento del sector público me conduce a creer que todo cuanto estoy diciendo es igual de apropiado para el mismo, y que no debería dejar de lado ninguna de estas ideas solo debido a los procesos propios de la búsqueda de empleo en el sector público.

Sí, puede que el método de selección sea un poco más burocrático, los formularios más largos, el protocolo más rígido, pero al final ha de presentarse a una entrevista, ha de demostrar su capacidad de comunicación. Quizá tenga menos libertad de acción a la hora de negociar el paquete definitivo, porque las escalas salariales tienden a ser muy estrechas y específicas, no obstante; en todos los demás aspectos creo que descubrirá que la idea clave y la actitud de este libro son pertinentes por completo.

ZAMBULLIRSE EN LA RESERVA DE TALENTOS DIGITAL

Además de examinar el mercado de agencias, salga y trate de destacar. Adáptese al contexto actual. Explore todas las oportunidades que ofrecen las nuevas tecnologías. La red ha supuesto un gran cambio en el mercado laboral, al igual que en todos los aspectos del trabajo. Yo mismo he invertido en empresas de contratación online, además de en empresas tradicionales y especializadas.

Gracias a internet y a la tecnología digital puede integrarse con facilidad, casi al instante, en la reserva de talentos. Le recomiendo que utilice las bolsas de trabajo online. Los seleccionadores de personal rastrean cada día bases de datos de currículums, en busca de candidatos a puestos de trabajo. Ahora los empresarios también las utilizan directamente.

En pocos años las bolsas de trabajo han llegado a representar el mercado único más grande. Se eligen más aspirantes gracias a las bolsas de trabajo que por otros medios. Y lo más importante para usted es que han conseguido mimetizar la especialización tanto de los anuncios por palabras tradicionales como de las empresas de contratación. Hay bolsas de trabajo para puestos de secretaria, bolsas de trabajo para contabilidad, bolsas de trabajo para médicos… Lo que quiera. Internet funciona mejor cuando se usan criterios de búsqueda precisos: las bolsas especializadas llevarán a cabo las conexiones adecuadas con eficacia y celeridad.

Por supuesto, hay bolsas de trabajo generales que cubren todos los sectores y áreas. Yo no las excluiría nunca, puesto que debería tener en cuenta todas las rutas posibles para acceder al trabajo adecuado, sin descartar ninguna. No obstante, lo cierto es que tiene muchas más probabilidades de lograrlo si utiliza una bolsa especializada, porque es la que examinarán las empresas del sector empresarial que ha elegido. He oído hablar de las bolsas de trabajo generales como «mercados de ganado», comparadas con los «mercados agrícolas de calidad» de las bolsas de trabajo especializadas. Existen herramientas que le ayudarán a seleccionar las bolsas más ajustadas a sus necesidades: páginas web que rastrean respuestas de aspirantes a los anuncios y destacan las bolsas más eficaces.

Una palabra de advertencia: antes que nada busque una bolsa de trabajo y analice el tipo de empleos anunciados, y, del mismo modo que con las agencias, pregunte a amigos y colegas que hayan utilizado la bolsa si la consideran eficaz. Colgar su currículum en una bolsa o base de datos es rápido y fácil, aunque puede convertirse en un virus nada más clicar el ratón. Ya no puede controlar quién lo leerá. O puede que desaparezca en un bucle ciberespacial y nadie vuelva a verlo. La red ofrece cantidad, pero no siempre calidad.

Por supuesto, también puede utilizar internet para rastrear empresas. Por ejemplo, si trabaja en productos de consumo masivo y teclea en Google: «¿Cuáles son las mejores veinte empresas de productos de consumo masivo del Reino Unido?», descubrirá que alguien, en algún lugar, ha confeccionado una clasificación para un periódico o revista y aparecen esos veinte nombres.

Una vez haya localizado los nombres de esas empresas, diríjase a sus páginas web particulares, donde por lo general encontrará una sección de trabajos y carreras profesionales. Esta información sobre carreras corporativas es ahora un elemento habitual de los sitios web de grandes empresas. Encontrará listados todos los puestos de empresas como Marks & Spencer, Shell o Unilever, pero cada vez más también los de empresas de tamaño mediano o pequeñas. No mire una sola vez. Tome nota para volver a visitar con regularidad las páginas de las empresas que ha seleccionado.

Con la información obtenida puede ir directamente al empresario y colgar su currículum en su bolsa de trabajo. En la página web de Hamilton Bradshaw tenemos una sección de trabajos, y yo diría que el 50 por ciento de la gente que contratamos procede de nuestra página web. Sé que la cifra está un poco sesgada, porque me he convertido casi en el nombre de una marca, lo cual aumenta el número de visitas a la página web de Hamilton Bradshaw, pero el principio es el mismo, e indica cómo seguirán evolucionando las cosas.

La belleza de internet reside también en que es global y trasciende fronteras. Por lo tanto, si quiere trabajar en Estados Unidos y está buscando empresas de contratación locales especializadas en su sector, los diez principales empresarios de Chicago o bolsas de trabajo dirigidas a su campo concreto, las encontrará en la red.

Aproveche las redes que existen online. Apúntese a cuentas de negocios y profesionales como Linkedin o a Twitter. Puede participar en charlas sobre selección de personal a través de las redes sociales. Hay webs dedicadas a poner en contacto futuros graduados con marcas importantes. Las posibilidades de localizar oportunidades laborales crecen día a día. Hay secciones de trabajo en sitios de anuncios por palabras generales. Cada vez se anuncian más trabajos en micromensajes con vínculos que puede seguir para obtener más información. Las empresas online con las que ya está en contacto le enviarán correos electrónicos con oportunidades profesionales.

Una segunda palabra de advertencia: hay tanta información disponible que podría pasarse días enteros conectado y al final agobiarse. La web, en el mejor de los casos, puede ayudarle a encontrar una aguja en un pajar, pero el pajar es enorme… Concéntrese en su objetivo.

Y hay otra gran red que debería aprovechar, no digital, sino humana: sus propios contactos. Los agentes de contratación confeccionan con regularidad listas de contactos para los aspirantes, pero el más indicado para hacer eso es usted. ¿Qué cliente, proveedor o competidor podría ser el vínculo con su próximo empleo?

Además (y como propietario de empresas de contratación no debería decirlo), que un aspirante se ponga en contacto directamente con la empresa significa que esta se ahorrará los honorarios de la agencia, lo cual resultará muy atractivo.

Tal como están las cosas dudo que sirva de gran cosa ponerse en contacto con empresas y pedir que tengan presente su expediente por si aparece un trabajo adecuado en el futuro. No es lo bastante concreto. Podría dar resultados, pero no de inmediato, de modo que si quiere un empleo ahora no le va a servir de gran cosa. No obstante, si se arriesga a este tipo de abordaje especulativo por un motivo concreto (tal vez ha leído algo acerca de una empresa que va a operar con una nueva gama de productos, en la que tiene experiencia directa), en ese caso estará ofreciendo un valor auténtico.

Los que llevamos años trabajando hemos tenido que adaptarnos al impacto de la tecnología, pero si acaba de entrar en el mercado laboral probablemente no sepa que el papel que desempeñan las bolsas de trabajo en la actualidad era competencia de los anuncios por palabras. Todavía salen muchos anuncios en la prensa, tanto local como nacional, y los periódicos más importantes publican anuncios para industrias y sectores específicos cada semana. Examine los periódicos y la prensa profesional del mismo modo que las bolsas online.

Todas estas rutas son un canal que le conducirá a un trabajo determinado. Al final, ha de encontrar un empleo en el que encaje y que satisfaga sus necesidades. De lo contrario, está perdiendo el tiempo.


SUGERENCIAS



Si tiene noticia de un puesto de trabajo que le parece adecuado para usted, pero ya ha sido ocupado, ¿por qué no se pone en contacto con la empresa al cabo de tres o cuatro meses? Tal vez descubra que el candidato elegido no ha superado el período de prueba (sucede más a menudo de lo que cree), y justo cuando el jefe de línea empezaba a estar desesperado su aparición es como una luz en el horizonte.



MEJORE SU PERFIL

Dése a conocer en su sector económico de una forma proactiva. Esto es muy importante en ciertos sectores (medios, relaciones públicas y periodismo, por ejemplo), en los que su reputación es un elemento fundamental de su valor como «producto disponible», donde se cotizará en función de ciertos artículos que haya escrito, los clientes con los que haya trabajado… Por ejemplo, los agentes de George Clooney o Angelina Jolie quedarán marcados para siempre como tales en la mente de la gente. Es una asociación que añade valor, que se convierte en una moneda real.

Del mismo modo, en otras áreas puede mejorar la percepción de su valía haciéndose visible fuera de su empresa, asistiendo a conferencias y a cenas, escribiendo en la prensa profesional o creando un blog. Aunque no le apetezca acudir a la enésima cena profesional, recuerde que tal vez en ese encuentro establecerá contacto con alguien que, más adelante, le ofrecerá un trabajo fantástico. Está haciendo una inversión con el fin de aumentar el valor de su marca personal.

Me encontré un gran ejemplo de esta circunstancia la última vez que estuve en Estados Unidos, con la idea de adquirir cierta empresa de contratación. Estuve una semana visitando algunas de sus oficinas, y los directores siempre mencionaban a una consultora, Cindy, que era la empleada que facturaba más, y con diferencia: quintuplicaba la cantidad media. Me intrigaba ese éxito, y el cuarto o quinto día conseguí por fin conocerla.

—Cindy —le pregunté—, cuénteme un poco lo que hace. ¿En qué mercado está?

—Ventanas, James. A eso me dedico.

Pensé al instante que debía ser especialista en programas de software, por supuesto.

—No —dijo—. Me refiero a esas cosas cuadradas de los edificios.

No podía creer que se tratara de un área de selección lo bastante grande para convertirla en la mayor emisora de facturas. Yo pensaba que se dedicaría a los bancos de inversiones, la abogacía o los productos de consumo masivo.

De ninguna manera. Colocaba a gente en el negocio de las ventanas. Y como Cindy era la marca más importante de aquel sector, todo el mundo acudía a ella. Por eso facturaba tanto cada año.

Me dijo que había empezado seleccionando personal para el sector de la construcción, pero cayó en la cuenta de que había demasiados consultores en ese campo. Necesitaba abrirse un hueco. Por lo tanto, se dedicó al negocio de las ventanas, se apuntó a cursillos, acudió a todos los eventos de la industria, fue a todos los lanzamientos de productos, conoció a proveedores, mecánicos, arquitectos e ingenieros. Cindy acabó siendo tan experta en el negocio y conociendo a tanta gente del mundillo que muchos clientes la contrataban cada año solo por eso. Si se producía una OPA o una adquisición, conocía al personal y los entresijos de todas las organizaciones.

La lección de esta historia, desde una perspectiva profesional, es que Cindy comprendía el valor de su marca personal y la diferencia entre ser buena y ser fantástica. En la mayoría de las industrias, el precio diferencial entre ser bueno y ser fantástico es de un 50 por ciento. Si es competente en su trabajo, podría ganar en torno a los 60.000 euros. Si es fantástico en su trabajo y procura que la gente se dé cuenta de ello, podría estar en torno a los 90.000 euros.


SUGERENCIAS



Supongamos que soy su empresario y que usted es bien conocido en el sector. No soy estúpido: soy consciente de que su fama significa que es visible para mis competidores, y que, por consiguiente, deberé reconocer que recibe ofertas. Deberé asegurarme de que su remuneración esté en consonancia con el mercado, porque en caso contrario no seré su jefe por mucho tiempo. Se irá. Por tanto, el hecho de ser conocido hace que el empresario esté alerta.



ADÁPTESE A LAS NECESIDADES DE SU EMPRESARIO

Sea proactivo también a la hora de comprender las necesidades de un posible empleador. Lea entre líneas cualquier anuncio de trabajo. En un anuncio que reza: «Se necesita vendedor ambicioso», aunque parece obvio a primera vista, piense en lo que le está diciendo en realidad el empresario.

El mensaje es: «Necesito un vendedor muy motivado, capaz de trabajar con independencia y de vender grandes cantidades». Al instante ha de concentrarse en tres parcelas, adaptar su experiencia a dichas necesidades, poner ejemplos de cómo ha aportado esas cosas en su trabajo actual y en otros anteriores. Si es capaz de demostrar que está motivado y es independiente y un buen vendedor, el empresario dirá: «Necesito a esta persona en mi equipo».

Una idea que no hay que olvidar, porque le permite demostrarlo de una manera muy directa, y osada.

Me quedé muy impresionado cuando un aspirante a un puesto de trabajo me dijo:

—James, no sé usted, pero yo siempre he pensado que en las entrevistas es muy difícil deducir si la oportunidad es la que uno esperaba y si desde su perspectiva puedo aportar algo nuevo a esta empresa. —A continuación, añadió—: Lo que yo propondría es esto: ¿qué le parece si paso una semana trabajando aquí, sin ningún coste para usted, todo a mis expensas, para demostrar que puedo aportar algo nuevo, y lo más importante, que puedo añadir valor al puesto que ofrece?

Era una pregunta fantástica. Si hubiéramos estado jugando una partida de tenis habría sido un punto a su favor, tal vez tan importante como un punto de set. Si le decía que sí, era el candidato que se ganaba el puesto, salvo que fallara, porque iba a saltarse el proceso de la entrevista y trabajar una semana. Y aunque le dijera que no, me había dado mucha información sobre él, me había comunicado que tenía confianza en sí mismo y suficiente pasión para correr el riesgo de entregar una semana de su tiempo a cambio de nada.

Desde su punto de vista, como futuro empleado, ¿por qué no formula esta pregunta?

Esto es lo más importante de mi mensaje. La aptitud reside en las preguntas, nunca en las respuestas.

La capacidad de formular este tipo de preguntas le concede ventaja de sobra sobre sus competidores. ¿Cuánta gente cree que posee la seguridad y la previsión necesarias para hacer esa pregunta? Yo se lo diré: poca, muy poca.

Cuando aquel candidato me preguntó si podía venir a trabajar con nosotros una semana, tuve que respirar hondo. Su pregunta me pilló desprevenido. Pensé para mis adentros: «No puedo negarme», pero por otra parte no había reflexionado con anterioridad sobre la pregunta, de modo que no había pensado en la logística y en lo que aquello suponía. Aun así, estaba muy impresionado, precisamente porque el aspirante me había puesto en un aprieto. ¿Qué hice? Dije: «Eso es muy interesante. Déjeme pensarlo, a ver qué puedo hacer». Conseguí evitar comprometerme en aquel preciso momento y me concedí cierto tiempo para reflexionar sobre la pregunta. ¡Quince iguales!

Por cierto, esta forma de actuar puede aplicarse también a la empresa en la que está trabajando ahora. Hace poco me encontré en la circunstancia de que alguien de mi negocio me abordó y me preguntó: «¿Podría ir a verle? Me gustaría tener un mentor en la organización». Me cité con él y dijo: «Estoy muy contento en la empresa, y creo que las cosas van muy bien, pero me estoy replanteando los próximos tres años, y los siguientes. Lo que quiero que me diga, James, es: ¿en qué aspectos cree que debería mejorar, con el fin de ser recomendado para el siguiente ascenso?».

Una vez más, pensé que era una gran pregunta. Dedicamos un rato a comentar los aspectos en los que podía mejorar y concentrarse. Una de las cosas que acordamos es que le permitiría observar a los gerentes de otros departamentos y funciones. Su motivación consistía en que, en aquel momento, era director de ventas, pero si algún día quería llegar a ser director gerente, tendría que saber cómo se gestionaban las demás funciones y departamentos. Pensaba que nadie se fijaría en él porque parecía unidimensional.

«Para abrirme más espacio —explicó—, quiero saber cómo funciona el departamento de recursos humanos, cómo funciona el departamento de finanzas y cuáles son los problemas principales. No es que vaya a tener que hacerlo como gerente, pero creo que debería saberlo».

Pensé que era una jugada inteligente.

Cuando la gente me dice: «Aspiro a un ascenso y voy a esperar a que pase algo», me pregunto si es esa la mejor estrategia. El mensaje de este libro es que puede ser mucho más proactivo si se pregunta qué está logrando y a dónde quiere llegar.

Si alguien de su organización desempeña una función que le gustaría cumplir, ¿por qué no habla con esa persona y le pide que sea su mentor? Si piensa que le gustaría estar en otro departamento, pero carece de experiencia (algo que dirá sin duda la empresa), ¿por qué no habla con la empresa? Dígale: «Estoy muy contento en mi puesto. Me lo paso muy bien; no obstante, desde una perspectiva profesional me gustaría conocer mejor la organización. Me gustaría saber cómo se gestionan otras funciones del departamento. Sé que marketing se reúne una vez al mes para hablar de estrategia. ¿Podría participar en una de esas reuniones como observador?».

Si bien la palabra observador es muy poco amenazadora, dando ese paso consigue que la dirección se fije en usted. Su iniciativa proactiva les dice: «Aquí tenemos a alguien que ha levantado la mano». La gente hace esto muy pocas veces. En cambio, suele decir: «Llevo aquí cuatro años y aún no me han ascendido. No hay perspectivas profesionales».

Bien, las perspectivas profesionales no caen del árbol. Las perspectivas profesionales las crea usted. Todo depende de usted mismo. Cuando la gente prospera, no prospera porque la empresa prospera. Cuando prospera es gracias a sus logros, gracias a lo que usted desea. Creo que muy poca gente se da cuenta de eso.

Las empresas están formadas por gente: la gente influye, la gente realiza una contribución. ¿Va a formar parte de la masa, o es la persona que se destaca de la masa?


SUGERENCIAS



Cuando termine su investigación, ya sea en internet, la prensa profesional o hablando con amigos y colegas, y crea que cuenta con la información necesaria para tomar una decisión sobre la clase de trabajo y el tipo de empresa que va a buscar, tómese un día libre: vaya a pescar, juegue unos sets de tenis o una partida de golf, vaya a un museo, dedique una tarde a las compras si le sirven de terapia, lo que más le ayude a relajarse. Alejarse del entorno laboral le dotará de una perspectiva. Al fin y al cabo, es su futuro el que está a punto de cambiar.



Ponga en juego toda su pasión

He dicho que demostrar pasión es una parte vital de este proceso. La pasión le venderá. Sin embargo, se precisa un equilibrio con el fin de pensar en cómo transmitir su pasión por un nuevo trabajo. Intente no apasionarse por algo que aporte una actitud negativa al proceso.

Por ejemplo, si la razón principal de querer encontrar un empleo es el dinero, por más fuerte que sea su factor de motivación personal, para mí es un punto débil. La única forma de que un punto débil se convierta en un punto importante es que exista una razón fundamental detrás de la decisión.

Soltarle a un empresario el rollo de: «Ahora gano 45.000 euros al año, pero voy a casarme a finales de año y estamos pensando en mudarnos a una casa nueva, de modo que el dinero es muy importante para mí en este momento, porque intento construir un futuro para mí y para mi pareja» es una postura muy aceptable. Está diciendo que, hasta ahora, el dinero no había supuesto un problema importante, pero ha ocurrido algo que lo dota de mayor importancia. Tal vez tenga hijos pequeños y le gustaría enviarlos a un colegio privado. En este caso eso también es una razón concreta para desear un sueldo más elevado: «Me encuentro en una fase de mi vida en que me gustaría estar en un entorno donde pueda progresar tanto económicamente como desde una perspectiva profesional».

Como empresario lo respeto, porque lo que me está diciendo en realidad es que tiene un objetivo, que está preparado para trabajar con ahínco, que está dispuesto a hacer sacrificios, pues está pasando algo muy importante en su vida.

Si el dinero es el problema, ha de estar dispuesto a comunicar ese deseo de una forma que parezca equilibrada, plausible y razonable, en lugar de limitarse a decir: «Ahora estoy ganando 40.000 euros al año, y aspiro a este puesto porque ofrece 45.000». Ese comentario me disuadiría, porque pensaría al instante que, si está dispuesto a abandonar a su último jefe porque alguien le ha ofrecido un poco más de dinero, lo más probable es que, si viene a mi empresa y alguien le ofrece un poco más de dinero doce meses después, cambie de nuevo. Y con eso en mente, seguramente no le elegiré.

Por otro lado, procure no mostrarse demasiado disgustado con su anterior empresario. Una de las primeras preguntas que le van a hacer es la siguiente: «¿Por qué se marcha?». Yo diría que el 30 por ciento, incluso el 40 por ciento de los candidatos, fracasan debido a la respuesta que dan a esta única pregunta.

Responda como responda a esa pregunta, su jefe en ciernes está pensando: «¿Cómo se va a sentir en nuestra organización?». Si responde: «Me marcho porque no hay perspectivas profesionales», mi reacción inmediata es: «Bien, he de saber si es capaz de hacer el trabajo que solicita en mi empresa antes de pensar en la siguiente fase». Decir que no existen perspectivas profesionales en su anterior empresa no es una gran respuesta.

Da la impresión de que la gente, cuando abandona un puesto de trabajo existente, necesita justificar su partida y piensa que la forma de hacerlo es reforzar la decisión con una sarta de negativas. Creo que no es una decisión inteligente.

Decir algo negativo sobre su empresario no va a favorecerle. Tomarse el proceso de selección como una terapia para sus aflicciones personales, una ocasión para quejarse de su anterior empresa no me ayuda en absoluto, y el análisis que haré de usted jugará casi siempre en su contra.

Sabe que le van a preguntar por qué deja su empresa actual. No es una pregunta tramposa y nunca llega por sorpresa. Por lo tanto, debería tener preparada la respuesta: «Es una gran empresa. Me lo he pasado muy bien trabajando en ella, había muy buena gente entre mis colegas, pero en este momento considero que estoy en un puesto en el que ya he aprendido todo cuanto podía. He ascendido lo máximo posible en esa organización. He sostenido varias conversaciones con mi director de línea y, por desgracia, no existen más oportunidades de impulsar mi carrera. Por lo demás, me encontraba muy a gusto».

Eso me parece muy bien. Sé que el puesto al que aspira es de un rango superior al que tiene en la actualidad, por eso lo solicita, y lo acepto. Oigo que le ha gustado trabajar en la otra empresa, que ha aprendido mucho, que le han cuidado bien. Para mí, eso es perfectamente aceptable. Le imagino demostrando la misma pasión, con la misma actitud positiva hacia mi empresa cuando decida abandonarla, si lo hace. Y eso me da buenas vibraciones.

Cuando entrevistas a alguien que ya tiene trabajo, como entrevistador una de las primeras cosas que quieres es averiguar si un candidato está tanteando el terreno o tiene auténticos deseos de dejar el puesto actual.

Una respuesta demasiado vaga a la pregunta de por qué quiere dejar la empresa también me dará mala espina. Me dice que solo está husmeando. Es como ser propietario de una casa. De vez en cuando quiere que tasen su vivienda, nada más para saber cómo está el mercado, aunque en el fondo no alberga el menor deseo de venderla. Hay gente que solicita empleo por la curiosidad de ver qué posibilidades tiene, pero sin una intención firme de cambiar de empresa.

Como entrevistador avezado, yo me daría cuenta. Porque cuando formulo la pregunta: «¿Qué es lo que no le complace de su empresa actual, y por qué piensa en marcharse?», si la respuesta es muy imprecisa, si no capto la lógica, me queda claro que el interés es superficial. Y si no existe suficiente diferencia entre las condiciones de que goza ahora y las que se le ofrecen, sé instintivamente que no va a aceptar el empleo.

Una vez más, busca formas de comunicar un deseo apasionado, no un deseo desapasionado. Pero si está en el paro y acuciado por la necesidad de encontrar un trabajo, el que sea, ha de transformar esa pasión sometida a tensión en algo más positivo.

En tales circunstancias, debería procurar disimular su desesperación. Si me dice, de una forma muy diplomática, que está estudiando otras cuatro oportunidades más, o que ha conocido otras dos empresas que le han impresionado, volverá a estar en la posición de decir: «Estoy muy solicitado».

EL PODER DE LA PASIÓN

Mi mantra siempre ha sido: «Observa a las masas y haz lo contrario». Por consiguiente, si: a) busca el trabajo que desea, y b) las necesidades de ese empresario coinciden con su experiencia, creo que habrán aumentado drásticamente sus probabilidades de conseguir ese puesto. No obstante, tal norma tiene excepciones. A veces la pasión y la firmeza bastan.

Hay un tipo que trabaja para mí llamado Will. Cuando solicitó empleo en Hamilton Bradshaw quería entrar en el sector del capital riesgo. En circunstancias normales, para conseguir trabajo en capital riesgo ha de tener experiencia como banquero de inversiones, abogado o contable, y ser muy bueno en su especialidad.

Will no es contable, ni abogado, ni siquiera banquero, pero es un fantástico vendedor. Las empresas de capital riesgo no suelen contratar a especialistas en marketing porque son los gestores de inversiones quienes originan los acuerdos. No obstante, cuando examinas las características de un gestor de inversiones, el simple hecho de que sea por formación contable, abogado o banquero significa que no será un buen creador. Las características son contrapuestas.

Conocí a Will, y al principio busqué motivos para rechazarlo porque carecía de la experiencia «pertinente», pero después de hablar con él, cambié de opinión y le ofrecí el trabajo. Estoy seguro de que ninguna otra empresa de capital riesgo lo habría contratado, porque sobre el papel era del todo inadecuado para el puesto, o al menos para la percepción que tenemos del empleo. Sin embargo, lo que capté en la entrevista fue la pasión de Will.

Le dije: «El capital riesgo gira alrededor de las inversiones, el capital y los rendimientos. No ha trabajado para una firma auditora, no ha trabajado en un banco y nunca ha dirigido un negocio. ¿Por qué debería contratarle?».

Pero no se rindió. Siguió aferrándose a toda la experiencia que poseía, y con eso me di cuenta de otra cosa. Pensé que, si se encontraba ante un posible cliente, sería capaz de convencerlo de que Hamilton Bradshaw era el socio ideal para él. Desbordaba de pasión y fe.

Me opuse a las convenciones. Pensé: «Ya tenemos buenos abogados, contables y banqueros que trabajan para nosotros. Las carencias de Will las compensamos con creces, pero nos falta lo que él posee, esas aptitudes de especialista en marketing. Tiene presencia, tiene encanto. Cuando entra en una sala, acapara la atención. Un contable no siempre atrae la atención cuando entra en una sala. Esos aspectos en los que Will flaquea, hay gente que los compensa. Si le permitiera atraer a esa gente cuando la necesite, podría ser muy bueno».

Hablé con un par de chicos de la empresa y se mostraron muy cínicos.

«James —dijeron—, no somos una compañía de ventas. Nosotros no vendemos. El capital riesgo es un negocio financiero muy sofisticado».

Todos pensaban que se me había ido un poco la olla.

Aun así, yo creía que, a la larga, abogados, contables y banqueros solo entran en juego cuando existe un acuerdo. ¿Qué pasa si no hay acuerdo? ¿Qué pasa si no llegamos a un acuerdo? Porque llegar a un acuerdo es tan importante como negociarlo correctamente. Es como ganar la lotería: ha de comprar antes el billete. Si no hay billete, no ganará nunca.

Decidí darle una oportunidad y lo contratamos. ¿A que no lo adivinas? Es el creador más prolífico de la empresa. Nos ha generado más negocio que nadie.

Como resultado, hemos adaptado nuestro modelo de lo que es un gestor de inversiones. Nos dimos cuenta de que, cuando un puesto no funciona, tal vez se deba a que se espera demasiado de un ser humano. Cuando se desmenuza un puesto de trabajo, uno se da cuenta de que ese puesto tiene componentes o características que no hallará en un solo individuo. Un ser humano no puede poseer todos esos atributos.

En esencia, teníamos un modelo de gestor de inversiones similar al de todo el mundo: sale, busca un acuerdo, genera el acuerdo, lleva a cabo la auditoría, se encarga de los comerciales y las negociaciones, cierra el trato y ocupa un lugar en la junta. Ahora hemos dividido ese trabajo en cuatro roles. No creemos que una sola persona será estupenda realizando cada una de esas funciones. Yendo contracorriente y arriesgándonos hemos obtenido dividendos.


SUGERENCIAS



Cuando está sentado ante un empresario aspirando a un puesto de trabajo, el hecho de no poseer el currículum perfecto no significa que no esté a la altura del puesto. El candidato perfecto no existe. Siempre que muestre su experiencia de la mejor forma y la haga coincidir al máximo con las necesidades del puesto, habrá hecho todo lo posible por adelantado. Tal día podría producirse ese destello de pasión que lo cambia todo.




 

 

 

 

«Preparar un currículum no ha de significar

ceñirse a las normas de una fórmula trasnochada.

Depende de usted venderse y, sobre todo, conseguir

esa primera entrevista fundamental.»
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Presentación del currículum

 

 

 

 

Si usted se fija en lo que significa la palabra currículum (de curriculum vitae, «el curso de la vida» en latín), o si piensa en la palabra resumé, usada en Estados Unidos para designar lo mismo, quizá este tipo de documento le parecerá anticuado, pintoresco e inadecuado para las exigencias del siglo XXI. No podría estar más lejos de la verdad.

Cuando proyecta unas vacaciones, ¿qué le conduce a elegir un destino: complejo turístico, hotel o casa de campo particular, descartando una alternativa igualmente buena? Lo sabe en cuanto una de ellas ofrece no solo lo que necesita, sino algo más. El empresario o seleccionador de personal busca lo mismo. Redactar un currículum atractivo consiste en confeccionarlo de modo que, siendo en todo lo demás igual, le conceda ventaja.

El currículum es todavía el método más eficaz y efectivo de postularle para un puesto de trabajo. Sin embargo, como todo lo que se dice en este libro, no es suficiente por sí solo. Existe una forma de utilizar esta arma básica para que deje de ser una cachiporra carente de sofisticación que machaca con datos faltos de valor o relevancia cuando se trata de encontrar un empleo, y se transforme en un diestro estoque, capaz de comunicar con elegancia la información fundamental e ir al grano.

UNA CUESTIÓN DE PRESENTACIÓN

¿Cuántas veces habrá oído que, en los negocios, «lo más importante es la presentación»? Este capítulo girará en torno a eso. Vamos a suponer que ha redactado un estupendo currículum. Más adelante nos ocuparemos de cómo se logra. Lo que desea es que ese currículum que ya tiene, o debería tener, en el que ha invertido tanto tiempo, llegue a su destino. ¿Cómo conseguirá que la persona que va a llamarle para concertar una entrevista vea su currículum?

Lo diré de otra manera. ¿Cómo cree que se envía el 90 por ciento de los currículums?

Respuesta: por correo electrónico. Solo el diez por ciento se envía por correo normal. Hace diez años, la respuesta habría sido justo la contraria.

En aquel tiempo, enviar el currículum por correo electrónico le habría hecho destacar porque era poco corriente. Ahora es de lo más vulgar, lo cual significa que su currículum, por brillante que sea su contenido, compite con otros muchos, probablemente muy similares al suyo.

Conmigo funciona así. Como casi todo me llega por correo electrónico, siempre que mi ayudante personal me entrega la bandeja del correo lo leo, porque es menos abundante y, por algún motivo extraño, me parece más importante. En cambio, no puedo leer todos los correos electrónicos que me llegan, son demasiados. Por eso pido un resumen de los que recibo.

Estoy seguro de que casi nadie tiene tiempo para leer todo el correo que le llega. Siempre se oye hablar de que cuando la gente vuelve a la oficina después de un par de semanas de vacaciones, dedica la primera semana a revisar la correspondencia electrónica, que en su mayor parte es irrelevante o redundante, porque ya está anticuada, es correo basura o propaganda. Imagine lo que eso significa en un departamento de recursos humanos, donde reciben montones de currículums por correo electrónico.

Así, vale la pena localizar el nombre de la persona de la empresa que decidirá a quién contrata. Si el anuncio del puesto de trabajo indica que dicho puesto dependerá del director de marketing, pero no da el nombre de esa persona, quizá lo encuentre en los perfiles de los empleados publicados en la web de la empresa. Si eso no funciona, pruebe a entrar «director de marketing» y el nombre de la empresa en Google. Puede que aparezca un artículo que haya escrito, una entrevista en un periódico, la noticia en la prensa profesional de cuando obtuvo el cargo. En el 90 por ciento de los casos, una búsqueda astuta e insistente le aportará la información que necesita.

Pero si ninguna de esas opciones online funciona, ¡investigue como los detectives de antes! Yo siempre llamaba a las centralitas para conseguir nombres. Mi frase habitual era: «Ah, hola, voy a enviar una carta al director de producción. ¿Podría decirme su nombre, por favor?», o «Me gustaría ponerme en contacto con la persona que se ocupa de ventas de exportación. ¿A quién debería escribir?». La gente de recepción o seguridad casi siempre me los facilitaban sin ni siquiera preguntarme quién era yo. Y el método todavía funciona. En esos trabajos el personal cambia muy a menudo, y alguien que solo lleva en el puesto unas pocas semanas o meses todavía no ha recibido la orden de no revelar nada. Incluso con el maravilloso poder de la web, las antiguas técnicas siguen siendo tan eficaces como siempre.

Lección Número Uno: si sabe el nombre de la persona concreta que tomará la decisión sobre el trabajo, no un genérico director de recursos humanos, y quiere enviarle su currículum, hágalo por correo (además de cualquier solicitud online que le pidan). Será una de las pocas personas que lo haga.

Es un buen paso adelante, porque le destaca de inmediato. Ahora formúlese otra pregunta: ¿Qué puedo hacer para que mi currículum destaque todavía más que enviándolo por correo?

Respuesta: entréguelo en mano.

Cuando entra en la zona de recepción de una empresa y entrega personalmente una carta, ¿qué ocurre? No la dejan en la bandeja del correo junto a las demás cartas, la entregan a la persona a la que va dirigida.

Imagine que ha decidido llevarme en mano su currículum. Lo importante no es entregármelo en persona, lo importante es llamar mi atención. Por lo tanto, si piensa en la forma de hacerlo, no enviará el currículum a primera hora de la mañana. Eso dinamitaría sus probabilidades, porque la carta iría a parar a la bandeja del correo. Sin embargo, hacia las once de la mañana yo ya he recibido mi correo.

Si llega a mediodía, saltándose todos los procedimientos, y dice: «Hola, traigo una carta para James Caan», ¿qué cree que ocurrirá? Sí, alguien vendrá enseguida a entregármela, pero lo fundamental es que no irá acompañada del resto de la correspondencia. Y ahora, ¿qué cree que haré? La abriré.

Lección Número Dos: si quiere que su currículum sea tenido en cuenta, entréguelo en mano. Es una cuestión de clasificación. Si quiere estar encima de la pila, entréguelo personalmente. La segunda mejor opción es mandarlo por correo. La menos eficaz es enviarlo por correo electrónico. En caso de que un anuncio de trabajo diga: «Envíen todos los currículums por correo electrónico», puede hacerlo: no le cuesta nada, ningún esfuerzo, enviarlo por correo electrónico; pero yo en su lugar lo entregaría siempre en mano.

Por otra parte, como la mayoría de los currículums se confeccionan siguiendo un modelo bastante rígido, cualquier cosa que haga para diferenciarlo será valiosa. El currículum que va a enviar podría ser uno entre cien, uno entre quinientos, uno entre mil.

Pensando en la persona que va a revisar los cientos de currículums, pregúntese por qué debería acordarse del suyo. Si quiere escribirlo en blanco sobre papel negro, hágalo, pues solo cuenta con unos segundos para capturar su imaginación y su atención. Yo siempre optaría por un currículum que despunte y llame la atención y no quede enterrado entre los demás.

Cuando esa persona abra su currículum, a menos que haya algo que destaque muchísimo (una frase, una palabra, un diseño, un color, una imagen), el único botón que va a oprimir es el de «borrar». Soy consciente de que esto es contrario a la esencia de la sabiduría tradicional, es decir, que a los empresarios y departamentos de recursos humanos no les gustan las presentaciones extravagantes ni los diseños estrambóticos, y es posible que rechacen currículums que no sean sencillos y convencionales. Como ya se habrá dado cuenta, no siempre estoy convencido de que la ruta sencilla y convencional sea la mejor.

Dependiendo de en qué sector se mueva, y del trabajo que solicite, podría considerar la posibilidad de añadir un clip de vídeo. Los especialistas en selección de personal están convencidos de que esta práctica aumentará durante los próximos diez años. Ya hay empresas que ofrecen plataformas online para currículums en vídeo. En algunas páginas web facilitan a los aspirantes las herramientas para planificar, filmar y enviar su currículum en vídeo, y a los empresarios las que necesitan para visionarlos. Invertí en One Way Resourcing, una empresa de contratación online para la industria de la construcción que aprovecha el poder de los videoclips. Además, hasta que sea algo habitual, el videoclip todavía posee la ventaja de la novedad. Sin duda, se adelantaría a las masas.

Depende de la relevancia que tenga para el trabajo. Por ejemplo, si el trabajo que solicita es de ayudante de contabilidad, yo no enviaría un videoclip (no me parece apropiado), pero si busca empleo en una agencia de medios o de marketing, un videoclip les incitaría a decir: «¡Eso demuestra creatividad!». Podría enviar su currículum con el videoclip a modo de extra. De esa forma aseguraría todas las opciones. Si no abren el clip, aún les queda el currículum, y si abren el clip, cuentan con la posibilidad de verlo.

El clip podría tener una introducción de sesenta segundos: «Hola, soy James, gracias por leer mi currículum. Solo quiero aprovechar esta oportunidad para presentarme: este es mi historial». No cabe duda de que las imágenes atraen a la gente.

En un mercado laboral donde las ofertas son escasas y los aspirantes numerosos y, la mayoría de ellos muy cualificados y con niveles muy parecidos, los diferenciales en términos de experiencia entre todos los currículums recibidos para un puesto quedarán compensados. Así, el objetivo se reduce a: ¿por qué usted? Por eso tales diferencias, como la forma de entregar un currículum, son cada vez más importantes. Ese ha de ser el Paso Uno del proceso de selección. Sabe que el empleo al que aspira lo desean quinientas personas más. Es muy probable que la mayoría de ellas ofrezcan lo mismo que usted. Por lo tanto, ha de adelantarse a la manada.

En esta fase del proceso todo está en su poder (ya sea entregar en mano el currículum, crear un podcast, enviar copias de artículos de prensa sobre usted), del mismo modo que está en sus manos investigar utilizando la red, averiguar cosas sobre una empresa, comprender a la competencia.

Cualquier cosa con inventiva e imaginación, algo con una pizca de ingenio, atraerá mi interés. Una persona que me estaba soltando el rollo sobre una idea de un negocio en el sector de la ropa me entregó en mano un traje. Me lo probé, por supuesto, y me quedé patidifuso. Era exactamente de mi talla. Solo por eso tuve que llamar al tipo, por que me sentaba a la perfección. Me sorprendía que hubiera calculado tan bien mis medidas.

Llamé y dije: «Recibí su plan comercial, gracias por el traje. ¿Puedo preguntarle cómo adivinó mi talla?». «Fui a Google Imágenes y miré sus fotos —contestó—. Ha de recordar, James, que me gano la vida así. Soy capaz de calcular más o menos la estatura de un hombre. Imagino que usted mide un metro setenta (mi estatura exacta), y tiene una talla cincuenta».

Tenía razón. Lo calculó todo bien, cintura, pecho, tiro. Recordé que mi padre, que fabricaba prendas de piel, hacía lo mismo. Te miraba y calculaba tus medidas sin medirte. Este tipo que me proponía un negocio relacionado con la ropa habría podido enviarme un traje de cualquier talla, pero supuso que, si me lo enviaba de mi talla, era más probable que yo me lo probara. Y consiguió el resultado deseado: lo llamé directamente.


SUGERENCIAS



Cuando los aspirantes no consiguen una entrevista, jamás suponen que es culpa suya. Al instante piensan: «La empresa debe recibir muchos currículums», o «Mi perfil no era el adecuado». Echan la culpa a otra cosa, pero yo opino que no es necesariamente el caso. El empresario tiene un problema. Hay una vacante, y cada día que pasa sin cubrirla pierde dinero. Si pongo un anuncio para un puesto de trabajo, es que estoy desesperado. Necesito a alguien en ese puesto. Si resulta que cuenta con la experiencia adecuada, el trabajo es suyo sí o sí, porque estoy gritando a los cuatro vientos: «Tengo un problema», y usted es la solución. Si no ha conseguido comunicarme que es mi solución, revise lo que ha puesto en su currículum.



¿Cuáles son los secretos de un currículum eficaz?

Recuerde que la persona que quiere que le contrate no dedicará más de unos segundos, como máximo un par de minutos, a echar un vistazo a su currículum, de modo que ha de ser impresionante y eficaz al momento. Es como en Dragons’ Den: cada empresario solo tiene unos minutos para soltar el rollo a los Dragones y despertar el interés del inversionista. Esta vez el producto es usted.

No hay espacio para una hermosa historia, escrita con pulcritud, de los entresijos y altibajos de su carrera. Ha de presentar su experiencia, puntos fuertes, aptitudes y ambiciones en un envoltorio breve y asequible: mínimo dos páginas, máximo tres. De ser más largo, nadie lo leerá. De hecho, casi todas las personas que toman decisiones quieren saber de inmediato, desde la primera página, si existe una coincidencia entre lo que piden para el puesto y lo que ofrece el candidato, y no desean profundizar más.

Cuando está confeccionando un currículum, lo primero que ha de preguntarse es: «¿Cuál es el puesto que estoy solicitando?». Casi todo el mundo redacta currículums genéricos. No olvide que el empresario está buscando un trabajador concreto con un conjunto de aptitudes concretas. Cuando el empresario se encuentra con un currículum genérico, ha de leerlo todo para localizar lo que le interesa, y en ese momento ya está aburrido. Los currículums son frías hojas de papel carentes de vida. Nadie dedicará demasiado tiempo a leerlas.

Tengo la impresión de que casi todo el mundo cree que un currículum es un documento oficial, una especie de documento legal. No es así, aunque no debería mentir en su currículum. Se han llegado a presentar denuncias, con resultado de sentencias de cárcel, contra solicitantes que adjuntaban datos fraudulentos.

Y ahí reside la observación más inmediata: la función de los documentos legales no es vender. Un currículum es un documento de marketing, es un documento de ventas. Sirve para forjar su marca. La intención del currículum es venderle como candidato a un empresario, captar su interés desde la primera palabra, seducirlo para que le contrate.

Me di cuenta de esto cuando mis hijas estaban preparando su carta de presentación para la universidad y más tarde sus primeros currículums. Eran demasiado largas, demasiado farragosas, contenían excesiva información irrelevante. ¡Mis propias hijas! Seguramente pensaba que, por haber vivido conmigo toda su vida, habrían adquirido de manera automática e instintiva, por ósmosis, el conocimiento de cómo crear el documento correcto. Entonces comprendí que no era así, porque nunca les había explicado cómo se hacía. Ellas, como cualquier otra persona, necesitaban entender la forma de enfocar la tarea y las técnicas requeridas, de modo que les expliqué la idea diciendo: «Si este documento se titulara “Venta de Jemma” o “Venta de Hannah”, vuestra posición sería diferente. Tened en todo momento la palabra vender en la cabeza mientras estéis escribiendo». Debo admitir que dediqué mucho tiempo a ambas, reescribiendo las primeras versiones, ayudándolas a concentrarse en las parcelas de su experiencia relacionadas con el título que deseaban obtener o el trabajo que deseaban conseguir.

Procure que su currículum trabaje por usted, asegurándose de que la forma de enumerar sus experiencias subraye lo que va a aportar. La analogía que me gusta utilizar es que hay que hacer como el tendero: las mejores manzanas han de estar delante. No me entusiasman las interminables columnas de topos listando responsabilidades genéricas copiadas y pegadas de una descripción laboral. Carecen de todo significado, porque podrían aplicarse a cualquier persona que llevara a cabo esa tarea.

Del mismo modo, exponer sus «objetivos profesionales» carece de valor. Como empresario, espero y deseo que su próximo objetivo profesional sea obtener este puesto que solicita. No necesito saber nada más.

Lo que quiero ver es cómo ha añadido valor al negocio de su anterior empresario, aumentando ventas, mejorando el rendimiento del personal o inventando ideas innovadoras que han abierto nuevos mercados. ¿Cuáles son sus propuestas de ventas inéditas, por qué debería una empresa nueva invertir en contratarle?

Cuando fundé la agencia de contratación Alexander Mann, en 1985, trabajaba en una diminuta y claustrofóbica oficina sin ventanas. Pasé un mes telefoneando a cientos de empresas diferentes sin conseguir nada, y al final me di cuenta de que aplicaba la misma estrategia a todos los clientes. Tenía que personalizar mi forma de actuar. Si mi cliente era del campo de la ingeniería o las ciencias, debía ir al grano y ofrecer información con datos y cifras puros y duros. Si era un servicio de asesoramiento sobre relaciones, hacía hincapié en cómo mi trabajo anterior había beneficiado a otras personas. Debería adaptar su currículum a la personalidad de la empresa a la que desea acceder. Debería redactar en cada ocasión un currículum a medida.

En el negocio de la selección de personal, hubo un tiempo en que las agencias tenían un servicio de mecanografía que reescribía y adaptaba al mismo formato los currículums de todos los candidatos. Esa actitud todavía impera en algunas agencias, que prefieren enviar currículums en un formato estándar diseñado, en realidad, para promocionar sus propias señas de identidad. Las agencias más lúcidas se han dado cuenta de que es más lógico que los aspirantes redacten un currículum que deje aflorar con naturalidad su estilo y su enfoque, en lugar de encorsetarlos en una especie de uniforme corporativo. Dedicar tiempo a confeccionar un currículum específico para cada trabajo comunica al empresario que albergas un auténtico interés por el puesto.

Mi recomendación es que diseñe un currículum genérico que le sirva de base, y lo adapte en función del puesto que solicite. Digamos que ha visto una vacante en una bolsa de trabajo o en un anuncio del periódico. Lo que debe intentar hacer es leer la demanda, dilucidar qué están buscando y procurar, tanto en los puntos destacados de su carrera como en su nota explicativa, plasmar con exactitud la correlación o vinculación con la vacante. Los elementos fundamentales suelen deducirse, por lo general, del mismo anuncio y las especificaciones del puesto.

En Hamilton Bradshaw pusimos un anuncio para contratar a un director de inversiones. El anuncio dejaba bien claro que trabajábamos con acuerdos que llegaban a un tope de diez millones de euros. Casi todos los currículums que recibimos en respuesta al anuncio decían: «He cerrado tratos de cuatrocientos millones, ochocientos millones, mil millones de euros». Solo por ese motivo los desechamos. Ni siquiera los procesamos, porque pensamos que aquellos candidatos eran irrelevantes para nuestros propósitos. ¿Qué importancia tenía para Hamilton Bradshaw que procediera de un entorno donde cerraba tratos de miles de millones de euros? Sin embargo, en todos los currículums se destacaba ese hecho, porque los candidatos pensaban que era un punto fundamental. En cambio, les perjudicaba, pues demostraba que no habían leído las especificaciones del anuncio o no intentaban adaptar su experiencia al puesto que se ofrecía.

Les habría bastado un momento de reflexión para darle un sesgo al mensaje: «Tengo la experiencia, tengo la formación adecuada, he trabajado en servicios financieros y estoy seguro de que podría hacer el trabajo». Cualquier candidato que contara con la formación y la experiencia y se hubiera tomado la molestia de reescribir su currículum en este sentido, habría recibido una llamada para concertar una entrevista.

Esto demuestra bien a las claras que los trabajos no son genéricos. Las empresas no son genéricas. La gente no es genérica.

Un currículum no ha de ceñirse a una pauta concreta, aunque existen algunos elementos obligatorios. No debe seguir unas coordenadas establecidas. Escribir un currículum no es una ciencia. Requiere sentido común. Precisa intuición.

En todos los apartados del currículum, resaltar la información importante es fundamental. En la información académica, por ejemplo, puede hacer constar un montón de certificados generales de educación secundaria, estudios superiores, títulos académicos y otras cualificaciones, pero si tiene seis sobresalientes, creo que debería decir que tiene seis sobresalientes, porque el mensaje que recibo alto y claro es que, incluso tan joven, este candidato ya era una persona que obtenía sobresalientes. Pero no me haga perder el tiempo buscando esa información. Cuanto más deba buscarla, antes perderé el interés. Tomo decisiones mentales en cuestión de segundos, no de minutos. Analizo su currículum y busco las palabras como si fuera un ordenador. Si mi cerebro no identifica las palabras, o las palabras que encuentra son irrelevantes para mis deseos, dejaré a un lado el currículum. Así de claro. Esto es de aplicación a cualquier cosa destacable que haya hecho en su carrera: esa información debería constar antes que todo lo demás.

Esto evita los problemas más habituales de los currículums: casi todo el mundo da un exceso de detalles. Los currículums son demasiado minuciosos. Las parrafadas largas, y plagadas de jerga del marketing o la industria transmiten un mensaje negativo que sugiere falta de concentración. Un currículum debería ser más sencillo, ir más encaminado a destacar los puntos culminantes, y dichos puntos culminantes deberían ser los aspectos de su carrera y su experiencia que realizan una contribución positiva al puesto que está solicitando, y son importantes para la empresa que ha elegido.

No deje de preguntarse: ¿esta información es importante para conseguir el trabajo?

Cuando confeccione su historial laboral, revise la importancia de los puestos que ha ocupado en función del puesto al que aspira. En el caso de que hubiera tenido un trabajo irrelevante por completo, no importa a efectos del currículum. Puede añadirlo casi como una nota a pie de página, porque si el empresario lo considera valioso, ya saldrá a relucir en la entrevista.

Lo mismo sirve para los estudios. No deje de pensar en la importancia. Si solo ha trabajado durante cinco años, sus estudios representan una buena porción de lo que es. Cuando examine el currículum de un chico de veinticinco años, siempre investigaré ese aspecto. ¿A qué colegio fue? ¿Qué notas sacó? ¿En qué estaba pensando cuando eligió aquella carrera? Hábleme un poco del plan de estudios. Porque todo eso es importante para mí. Me revela cómo piensa. En cambio, si lleva trabajando treinta y cinco años, esa parte de su vida queda demasiado lejos. Ha perdido su valor. Es mejor incluir ejemplos de cualificaciones recientes o adicionales, que demuestren un compromiso continuado con la erudición y la autosuperación.

Si es nuevo en el mercado laboral y todavía carece de experiencia, céntrese en las actividades que demuestran valores específicos. Por ejemplo, ser capitán de un equipo deportivo local, indica potencial de liderazgo. Y aquí es donde entran en juego las prácticas y becas de trabajo, que le ayudan a colocarle en pie de igualdad.

Las leyes que rigen los elementos informativos que pueden incluirse o no en un currículum se han endurecido durante la última década. Si está en una empresa de contratación, se apresurarán a informarle sobre los pormenores legales; puede consultar además la web del Departamento de Negocios, Innovación y Estrategias.

Creo que debería dar información personal porque puede ser muy pertinente: si tiene familia, si tiene hijos pequeños. Ciertos trabajos exigen viajar o trabajar en horas poco habituales, y es inevitable que esta pregunta surja durante la entrevista.

Explique brevemente cualquier interés personal que sea pertinente, en caso de que quiera hacerlo. Aunque si sus intereses no están relacionados ni asociados con el trabajo, o pudieran ser perjudiciales, no creo que deba mencionarlos. A mí, personalmente, me entusiasma muy poco saber que le gusta «alternar, el cine y cocinar», a menos que eso esté directamente relacionado con la oferta de trabajo.

Por lo general, no me molesta saber que le gusta leer, por ejemplo, pero si fuera editor y aspirara a trabajar conmigo, no solo esperaría leer eso, sino también que fuera capaz de contestar a la sencilla pregunta de «¿Qué tipo de libros le gusta leer?». ¿Le cuesta mucho adivinar que voy a hacerle esa pregunta? No me causará muy buena impresión que se quede sentado ahí con expresión de asombro cuando le formule una pregunta tan obvia. Si anota un interés personal relacionado con el trabajo, procure estar preparado para hablar de él de forma inteligente y pertinente.

Cuando haya terminado su currículum, déjelo descansar un rato, así luego podrá repasar con cierta perspectiva la información que contiene y los puntos que ha remarcado. Póngase en el lugar del futuro patrón y léalo desde su punto de vista. Haga una lista de los elementos fundamentales del anuncio del trabajo y compruebe que el currículum identifique sus puntos fuertes en relación con cada uno de dichos elementos, y hágalo con celeridad y claridad. Pregúntese: ¿es un currículum sucinto, particularizado, objetivo, preciso y sencillo?

Si cree que necesita ayuda, existen servicios online de revisión y crítica de currículums. Con ellos le resultará más fácil formarse una idea desapasionada. Es posible que esté demasiado cerca del documento concluido para juzgar con imparcialidad.

A veces olvidamos lo obvio precisamente porque es tan obvio. Hace poco recibí una carta de una persona que trabajaba en el sector del comercio al por menor. Decía que le gustaba trabajar en ello, no le costaba encontrar trabajos en el escalón inferior de la profesión, y solía conseguir ascensos en las empresas para las que trabajaba. Pero cuando solicitaba un puesto de directivo, nunca lograba una entrevista. Aquí teníamos a una persona dinámica, centrada, entusiasta…, pero ¿qué era lo que olvidaba mencionar en su currículum? Lo habían ascendido cuatro veces en un solo año, y no lo había consignado. No me extraña que no lo llamaran para concertar una entrevista.

La carta explicativa

La carta explicativa es una parte de la presentación del currículum muy subestimada. Algunos candidatos ni siquiera se toman la molestia de redactarla, lo cual puede hacer que su currículum vaya a parar directamente a la papelera. Otros la tratan como si fuera un fastidio. He visto muchas cartas explicativas sosas, irreflexivas y descuidadas.

Considere la carta explicativa una plataforma más desde la que venderse a usted mismo como persona idónea para el trabajo.

La carta debería ser breve y concisa (a algunos empresarios les gusta que estén escritas a mano, pues son más personales y demuestran que es capaz de redactar sin ayuda del corrector ortográfico). Dos párrafos deberían bastar: el párrafo A resumiría los detalles de los requerimientos del puesto, y el párrafo B sería la explicación de por qué posee exactamente esa experiencia y está a la altura de esos retos.

Concéntrese en las palabras clave que detectó en el anuncio, las especificaciones del trabajo o la descripción online. Cuando leo una carta explicativa que dice: «Contesto al anuncio para el cargo de director financiero, al frente de un departamento de seis personas», repitiendo casi lo que dije en el anuncio, oigo un eco en mi cabeza, porque estas palabras son mías. Me sonará perfecto, por supuesto, porque me está diciendo lo que quiero oír.

Extraiga la esencia del trabajo y trasládela a la nota explicativa, así transmitirá un mensaje acertado. El empresario se dará cuenta de que sabe muy bien de qué va el trabajo. Para mí, esto es algo automáticamente positivo.


SUGERENCIAS



En lugar de recluirse mientras trata de confeccionar un currículum perfecto, pida a un amigo o colega que lo lea y le dé su opinión. Olvide cualquier vergüenza y piense en los beneficios. Es muy probable que su amigo se fije en un punto fuerte o logro que usted haya pasado por alto, pues resulta muy difícil ser objetivo con uno mismo.



Pida opinión

Si durante cierto tiempo ha solicitado varios trabajos del mismo nivel, ¿por qué no recaba opiniones sobre su currículum en las entrevistas? Cuando le inviten a hacer alguna pregunta, diga: «Es un placer estar aquí. ¿Puede decirme qué le ha parecido interesante de mi currículum? ¿Ha averiguado algo durante esta entrevista que le habría gustado ver en el currículum?». La gente estará encantada de decírselo sin más.

Mientras se concentra en la siguiente oportunidad laboral puede perfeccionar su currículum, modelarlo de nuevo a partir de aquellos comentarios. La práctica nos ayuda a mejorar. Hasta los altos directivos pueden afinar su currículum. ¿Cuántas veces golpean la pelota Rafael Nadal y Roger Federer durante una sesión de entrenamiento? ¿Tiene eso algo que ver con el hecho de que sean grandes deportistas? ¿Cuántas veces ha marcado un gol de vaselina David Beckham? ¿Cree que solo lo ha hecho una vez? No, ha practicado una y otra vez para perfeccionar el golpe. El proceso del que estamos hablando no es diferente.

Sacará fruto del tiempo y el esfuerzo que invirtió en redactar el mejor currículum posible. El currículum es el pasaporte para llegar al éxito. Podría conducirle al trabajo en el que estará durante los próximos diez años. El trabajo que cambie su vida, el trabajo que le lleve a la siguiente gran oportunidad. La inversión vale la pena, por supuesto.

No escatime esfuerzos en esta fase, porque en el mundo de hoy conseguir una entrevista lo es todo. La búsqueda de trabajo es un proceso. En la fase uno ha de lograr que su currículum acabe delante del jefe de personal y conseguir que este le reciba. ¿Por qué insistimos en este punto? Porque si fracasa no hay proceso. Si no recibe la llamada queda eliminado y nunca tendrá la oportunidad de pasar a la fase dos: la entrevista.


 

 

 

 

«Su siguiente trabajo podría cambiarle la vida.

Por lo tanto, ¿por qué hay que conseguir la entrevista?

Si investiga y se prepara para rendir al máximo, acudirá a

ella con una seguridad palpable y una enorme ventaja.»
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Preparación

 

 

 

 

Después de tantas horas escuchando a la gente triunfadora del programa Dragons’ Den, aún me asombra que tantos empresarios brillantes y con talento no comprendan la importancia de un buen análisis de la competencia. Si no conoce a sus competidores fracasará, no lo dude. No obstante, una y otra vez, cuando los Dragones les preguntamos sobre otros productos del mercado, los empresarios no saben nada.

Por eso el 90 por ciento de la gente que entra en la Guarida del Dragón fracasa. La razón es sencilla: no acometieron la investigación pertinente. No hicieron los deberes. Por tanto, van y pierden. Los que estamos allí nos quedamos horrorizados. Nosotros no sabemos quién será el siguiente que entrará por la puerta, pero los empresarios sí saben que este acontecimiento podría cambiar su vida. Aun así, no se preparan bien. Es increíble.

Muy a menudo (sorpresa, sorpresa), los que han llevado a cabo su investigación acaban marchándose con una inversión. Cada empresario cuenta con no más de veinte minutos para persuadirnos de tomar una decisión en su favor. La decisión que tomamos se basa en la confianza que percibimos. Si es capaz de salir, mantenerse firme, conocer sus cifras y comunicarnos dicha información de manera articulada y convincente, tiene muchas posibilidades de obtener una inversión.

El equivalente de esto en el mercado laboral no es tanto conocer a sus competidores directos, los otros aspirantes (es más que probable que nunca sepa quiénes son y, en cualquier caso, debería acudir a la entrevista convencido de que es la persona idónea para el trabajo), sino haber investigado la empresa en la que desea trabajar como si fuera la competencia. En su caso, el objetivo no es una inversión para sacar adelante el negocio, sino la posibilidad de conseguir el trabajo que desea de verdad. Con ese maravilloso incentivo, ¿por qué no se toma la molestia de realizar la investigación?

Voy a hacer la misma pregunta en un contexto un poco diferente: cuando me pidieron que fuera a Dragons’ Den, ¿qué cree que fue lo primero que hice cuando el equipo de producción se puso en contacto conmigo? Les pedí que me enviaran una colección de DVD con los últimos diez episodios del programa. Para mí era lo más natural. Me dije para mis adentros: «Nunca he ido a la televisión. Soy ajeno a ese mundo y no sé nada de él. Para llegar a comprender lo que se supone que he de hacer, debería mirar y aprender».

Y lo hice. Me pasé un fin de semana entero viendo todos los episodios seguidos. El resultado: cuando fui al ensayo de prueba, no me resultó difícil (o al menos mucho menos difícil de lo que había imaginado), gracias a las diez horas que había visto de programa. Sabía exactamente cuál era el formato. Sabía exactamente qué tipo de preguntas hacían los Dragones. Comprendía cuál era la dinámica entre los demás Dragones. Lo tenía todo claro porque había llevado a cabo los preparativos necesarios, la investigación adecuada.

Cuando estaba en el negocio de la contratación, mucho antes de Dragons’ Den, me quedaba con frecuencia estupefacto al ver lo poco preparados que llegaban los aspirantes a una entrevista de trabajo. Su conocimiento del historial de la empresa era muy superficial, y jamás les había pasado por la cabeza averiguar cuáles eran los acontecimientos recientes ocurridos en el sector.

Preparación, preparación, preparación

No puedo dejar de subrayar lo importante que es prepararse e investigar con seriedad para conseguir el trabajo que desea. Es el pasaporte indispensable para llegar a cosas más grandes y mejores. Aunque la necesidad de prepararse antes de cualquier entrevista parece obvia, como en tantos aspectos de este proceso un número muy elevado de candidatos, incluso a niveles superiores, no lo hace.

¿Cuántos directores financieros acuden a una entrevista habiendo investigado la empresa y habiéndose informado sobre sus números? Casi ninguno. A lo largo de los años he entrevistado a muchas docenas, tal vez centenares, de directores financieros, y todavía estoy esperando al que llegue con una copia de mis cuentas. ¿Qué cuesta conseguir las cuentas de alguien? Un billete de cinco euros, y muy poco esfuerzo: entrar en el Registro de Empresas, teclear el nombre de la empresa y bajarlas.

Cuando entrevisto a un director financiero intento averiguar si es capaz o no de realizar el trabajo, y no de una forma abstracta o académica. Quiero saber si es capaz de hacer ese trabajo para mi empresa. Si el candidato se ha tomado la molestia de bajar mis cuentas, sabrá cuál ha sido mi facturación durante el año anterior, cuáles han sido mis beneficios y, armado con dicha información, si es bueno en su especialidad, contará con materia prima suficiente para entablar un diálogo intelectual conmigo. Como se trata de valorar su especialidad (las finanzas), ¿qué mejor tema de conversación que aquel que conozco mejor, mis propias cifras? Qué gran oportunidad para un candidato.

Si fuera director financiero y acudiera a una entrevista, leería antes las cuentas y analizaría el estado financiero y las tendencias comerciales de la empresa; así podría controlar la situación en cualquier charla sobre sus finanzas. Sin esforzarme demasiado, causaría una tremenda impresión en el entrevistador.


SUGERENCIAS



Hay que alcanzar un equilibrio. Debe estar bien informado, pero procure no agobiar al entrevistador con estadísticas y detalles sobre su empresa. Quiere que esté interesado, no obsesionado. Utilice la información obtenida para sacar temas de conversación en la entrevista: eso demuestra interés e intelecto.



En una entrevista, lo que de verdad me impresiona son los candidatos que han demostrado tener iniciativa. Admiro a la gente que ha invertido tiempo en averiguar si encajan en la empresa, porque, al fin y al cabo, no depende solo del empresario.

¿Cuántas veces le he preguntado a un entrevistado: «¿Qué sabe de Hamilton Bradshaw?», y me ha contestado: «Poca cosa», o se ha quedado mudo a los pocos segundos de empezar? Al menos la mitad de las veces. No hay nada que justifique que se quede pillado así en una entrevista, no hay la menor excusa.

Cuando descubro con esta pregunta que el candidato casi no sabe nada de Hamilton Bradshaw, pienso: «Acaba de cargarse la mitad de la puntuación». Si quería este trabajo, si este trabajo significaba algo para usted es lo mínimo que podría haber hecho. Que no se haya tomado la molestia de hacerlo (y lo que eso me revela sobre usted, como profesional y como persona) no me impresiona.

Antes esto no suponía un mayor problema. Hoy sí, porque es muy fácil acceder a la información; tiene las herramientas a su disposición.

Uno de los cambios significativos en el proceso de buscar trabajo, durante los últimos diez o quince años, ha sido la llegada del fenomenal poder de internet, no solo porque permite encontrar oportunidades laborales en bolsas de trabajo y mediante agencias de contratación online, sino porque permite acceder a una gigantesca cantidad de información de dominio público, que puede descubrirse con unos cuantos clics.

Puede investigar las empresas que más le interesen empezando por su sitio web. No me refiero a dedicar cinco minutos la mañana de la entrevista a echar un rápido vistazo a la página web mientras mordisquea una tostada; aunque, por increíble que parezca, casi ningún candidato se preocupa ni siquiera de esa mínima prepa ración.

Todas las empresas tienen su sitio web, todas las empresas reúnen cantidad de información. Es una puerta de acceso para conocer su forma de hacer negocios, sus creencias, su mentalidad, su personalidad.

Si le esperara una entrevista en Hamilton Bradshaw y tecleara «Hamilton Bradshaw» en Google, encontraría, solo en nuestro sitio, todos los acuerdos que hemos cerrado y las empresas en las que hemos invertido, además de artículos de prensa sobre directores de inversiones y la cobertura mediática de todas nuestras actividades. Los sitios web de las empresas contienen comunicados de prensa sobre lanzamientos de productos nuevos y secciones profesionales con la lista de vacantes de trabajo, lo cual le informa acerca de los sectores en que se están expandiendo. Asimismo, puede encontrar la dirección de sus oficinas y su dotación de personal. Todo esto es información pública, que sería muy valiosa para usted como material de referencia en la entrevista.

Si de verdad desea el trabajo, explorar el sitio web no es suficiente. Ha de estudiarlo en detalle. Saque su libreta y tome notas.

 

¿En qué año se fundó la empresa?

¿Cuántos empleados tiene?

¿Cuál es su mercado principal?

Geográficamente, ¿dónde están sus puntos fuertes?

¿Cuál es su gama de productos?

¿Cuáles son los principales competidores de la empresa?

 

Puede averiguar todo esto gracias a la información colgada en internet. Esta investigación fundamental le permitirá entrar en la entrevista un poco más crecido, porque estará más seguro.

Por lo tanto, esta vez, cuando le formule (como siempre) la pregunta: «¿Qué sabe de Hamilton Bradshaw?», debería responder directamente: «Tengo entendido que fue fundada en 2004, tienen un equipo de x personas, se concentran en estos mercados, el valor habitual de sus acuerdos es tal». Debería saber estos datos al instante.

No obstante, al mismo tiempo tendría que intentar ir más allá de los simples datos. Investigue en un contexto más amplio. Trate de leer entre líneas para comprender la personalidad de la empresa a la que quiere unirse. Dedíquese a averiguar todo el abanico de valores de una empresa, lea su declaración de la misión corporativa, y trate de conocer un poco su cultura corporativa. Si constan sus acciones, ¿cómo se han comportado dichas acciones, y qué piensan los periodistas económicos de dicho comportamiento? Lea ejemplares recientes de los periódicos económicos más importantes, en letra impresa u online (donde tal vez encuentre blogueros con una opinión diferente no solo sobre el sector en el que trabaja, sino sobre la empresa que le interesa), para descubrir qué opinión tiene de ellas el mundo de los negocios.

Debería captar enseguida las tendencias relevantes, el comportamiento de la empresa con relación a sus competidores, sus principales iniciativas y los logros significativos durante el último par de años. Muchas empresas de contratación piden ahora a los candidatos, como parte de su preparación global, que efectúen un análisis de los puntos fuertes y débiles, las oportunidades y las amenazas de la empresa a la que aspira. Le recomiendo que lo haga por su cuenta.

También considero que leer entrevistas o artículos periodísticos, sobre el director, el director gerente (como mínimo, debería saber quiénes son ambos y qué han conseguido) y otros directivos le aportará cierto conocimiento sobre las actitudes de la empresa, expresadas de una forma natural que usted puede alterar y reelaborar en la entrevista con el fin de explicarlas sin dar la impresión de que está regurgitando el balance del último año de la empresa. De paso, recoja frases o modismos con los que se pueda identificar cuando hable de su experiencia.

Además de internet, utilice todas las redes que pueda. Hable con sus conocidos, o con amigos de amigos, que hayan trabajado con o para la empresa: obtendrá una información estupenda al instante. La tecnología es imprescindible, pero no hay nada como descolgar el teléfono o mantener una charla cara a cara para obtener retazos inesperados de información, al margen de los algoritmos preprogramados de un motor de búsqueda.

Por ejemplo, si alguien se me acerca con un producto en el que invertir, iré a hablar con los vendedores al por menor que recibirán dicho producto. Creo que pueden proporcionarme una información vital que, de lo contrario, no habría conseguido.

Y por fin, si sabe quién va a entrevistarle, investigue a esa persona. Mire si hay alguna nota biografica en la web de la empresa o, todavía mejor, si tiene un perfil en Linkedin para averiguar cómo ha desarrollado su carrera. Tal vez encuentre notas de prensa sobre esa persona en la red, y si hay una foto, añádala a su expediente. Cuantas menos sorpresas mejor. Podría descubrir algunos detalles que le dieran un par de ideas para hablar de trivialidades antes y después de la entrevista.

Pero cuidado… Del mismo modo que usted puede investigar a su entrevistador en internet, debería dar por sentado que él o sus colegas estarán haciendo exactamente lo mismo con usted. Ponga al día su perfil en Linkedin y compruebe que coincida con su currículum. Si está registrado en Facebook o MySpace, repase bien lo que tiene colgado. ¿Les ha contado con pelos y señales a sus amigos lo mucho que odia a su jefe, o la cantidad de veces que se ha escaqueado del trabajo para reunirse con sus amigos? ¡Sobre todo, vigile que aparezca en ningún clip embarazoso de YouTube sobre la última fiesta de la oficina!

La preparación (tanto si supone investigar en la web, descargar información, estudiar cuentas, analizar a la competencia o hablar con antiguos colegas) es parte fundamental del proceso de encontrar trabajo. Es de vital importancia. Casi diría que si no ha ahondado en la investigación, ni se moleste en ir a la entrevista.

Por el contrario, si se ha preparado de forma adecuada y a conciencia, cuando confeccione la lista de los candidatos con más posibilidades, la empresa se acordará de aquel aspirante que invirtió tanto esfuerzo y trabajo.

Yo también tuve que aprender esta lección. Cuando empecé a trabajar no sabía nada de esto. No tenía ni idea de la importancia de la preparación y la investigación. Al principio confiaba demasiado en la fuerza de la personalidad, dejando de lado la sustancia. En las entrevistas intentaba improvisar. Y como resultado, no obtenía demasiados éxitos. A veces me presentaba hasta a siete u ocho entrevistas para conseguir un empleo, pero cada vez que cambiaba de trabajo, intentaba aprender de la experiencia previa y mejorar mi actitud. En parte se debía al hecho de que no sabía a qué profesión quería dedicarme. Tenía una idea en la cabeza, pero era incapaz de concretarla. Si cuando acabé los estudios me hubieran preguntado a qué sector quería ir, el de la contratación habría sido el último de la lista. De hecho, ni siquiera habría constado en ella porque no sabía ni qué era. Mi primer empleo terminó mal y me trasladé a otro sector, y cada vez que cambiaba de trabajo me acercaba un poco más a mi destino. A veces para encontrar el destino, se han de probar diferentes rutas.


SUGERENCIAS



Esto tal vez le sorprenda: siempre que haya investigado la empresa y esté bien preparado, me da igual que no se haya aprendido la información de memoria. Me es absolutamente indiferente que tenga una colección de notas delante y las lea. Sería mejor contar con una serie de palabras clave que le den la pauta, pero en cualquier caso me da igual.

La mayoría de la gente cree que ha de aprenderlo todo de memoria. No hay ninguna regla escrita que diga: «Ha de memorizarlo todo». Si, durante la entrevista pregunta: «¿Le importa que utilice unas notas?», a nadie le incomodará que saque el producto de su investigación.

He tenido candidatos que se han bajado todo mi sitio web y han subrayado las páginas con un rotulador. ¿Sabe una cosa? Si lo hiciera, me quedaría impresionado. Aunque tenga la información delante de usted, le concedería mentalmente la misma puntuación que a un candidato que la supiera de memoria. Por otra parte, el hecho de que haya subrayado secciones clave me demuestra otra cosa: que ha buscado la información pertinente en el sitio web. Tal vez crea que esos pequeños detalles carecen de importancia. Yo los valoro mucho.



La información que obtiene de la investigación le proporciona cierta ventaja. Si es capaz de aumentar su valor todavía progresará más. Por consiguiente, si ha descubierto cuáles son los principales competidores de una empresa y cómo trabajan dichos competidores, puede convertir ese conocimiento en una pregunta durante la entrevista: «He observado, James, que uno de sus competidores es X. Su facturación dobla la de su empresa. ¿Qué han hecho para lograrlo?». Es una pregunta excelente, que demuestra no solo conocimiento, sino que además tiene bastante seguridad para formular al entrevistador una pregunta importante pero osada, y al hacerla, la balanza se ha inclinado automáticamente por usted, el candidato.

Pasar la prueba

Si quiere disfrutar de más ventaja, podría, por cuenta propia, someterse a un test de personalidad o psicométrico. Muchas empresas, sobre todo las más sofisticadas y que usan más tecnología, piden a los candidatos que pasen una prueba de este tipo. Hace quince o veinte años, aunque ya existían, se consideraban algo misteriosas y un poco disparatadas, pero ahora son habituales.

Como empresario me parecen útiles porque suelen revelarme algo más que la entrevista, y pueden contribuir a clarificar un problema concreto que haya surgido en el proceso, a resolver alguna impresión conflictiva o a sugerir aspectos en los que cabe profundizar en una segunda o tercera entrevista.

No es necesario esperar a que la empresa le pida la prueba. Puede hacerse una de las muchas que encontrará online. Por un coste relativamente bajo, entre 30 y 120 euros, puede encontrar un test de personalidad concreto para el puesto de trabajo que busca, capaz de sacar a la luz los rasgos que requiere el puesto que solicita. Se conecta a la red, contesta a las preguntas tipo test, entra los datos de su tarjeta de crédito y el sitio web genera un informe de manera automática.

Algunos observadores creen que puede manipular los resultados si sabe las preguntas, pero es mejor que no se haga el listillo. Responda con sinceridad y sencillez, guíese por la intuición, y si el trabajo al que aspira es el apropiado para usted, acorde con su experiencia y sus aptitudes, no debería descubrir ninguna sorpresa en los resultados, tan solo comentarios positivos.

Imagine que acude a la segunda entrevista y dice: «Por cierto, James, acabo de someterme hace poco a una prueba sobre mis aptitudes y características que tal vez considere útil». Sería muy honrado por su parte. Como empresario, quizá estaba pensando en hacerle pasar una prueba similar, pero usted no solo ha mostrado tener iniciativa, sino que me ha entregado la prueba ya terminada. Por supuesto, solo me entregará los resultados si revelan todas las cosas que quiere decir.

¿Vale la pena ensayar una entrevista?

Como parte de la preparación, dedicar cierto tiempo a ensayar vale la pena. Sabe que siempre le formularán una serie de preguntas habituales.

«¿Por qué quiere abandonar su actual empresa?»

«¿Qué sabe de esta empresa?»

«¿Le gustaría hacer alguna pregunta?»

Piense qué respondería a estas preguntas predecibles y después intente verbalizarlo de una forma natural y espontánea, no como un robot.

Habrá apartados de la entrevista en que tal vez no responda con sinceridad. Es posible que algunos temas le incomoden. Puede que exista una laguna en su currículum: el entrevistador se dará cuenta. Quizá dejó un trabajo demasiado pronto, al cabo de solo seis meses, o puede que permaneciera en uno demasiado tiempo: el entrevistador lo indagará.

Ensayar las respuestas a estas difíciles preguntas siempre será útil, y si no las prepara en la entrevista se pondrá a la defensiva y se sentirá presionado. Será el momento en que se sentirá más vulnerable e inquieto. Si el entrevistador que tiene delante es avezado, se dará cuenta e, inevitablemente, al ver un resquicio en su armadura, cualquier señal de debilidad, se lanzará sobre ella, porque su intención es sacarle de quicio.

Lo sé porque lo he hecho muchísimas veces. Si no prepara de antemano esas preguntas difíciles, podría llegar a perder el trabajo por decir lo primero que le pase por la cabeza, que tal vez no sea lo más inteligente.

En esas circunstancias es muy útil haber ensayado. Si tiene un buen consultor de contratación, ensayará con usted. También puede practicar las respuestas con un amigo, colega, socio, padre, hermano o compañero de piso, y preguntarle después si las respuestas dan el pego. ¿Son convincentes? ¿Demasiado a la defensiva? ¿Suscitan otras preguntas?

El truco reside en no aprenderse las respuestas palabra por palabra; empezaría a parecer que está leyendo un guión. Y, qué mala suerte, el entrevistador no tendrá una copia de ese guión. Si se apoya demasiado en respuestas preparadas, cualquier pregunta que no conste en el guión le pillará desprevenido. Debería concentrarse en tener respuestas coherentes, pero verbalizándolas cada vez de manera diferente.

Imagine el número de veces que David Cameron, Nick Clegg y Gordon Brown ensayaron sus respuestas a preguntas sobre economía, inmigración, política exterior para preparar la campaña preelectoral de las elecciones generales de 2010 en Reino Unido, y los debates entre los aspirantes (una entrevista laboral celebrada ante millones de espectadores).

Todos sabían que había otras dos personas que deseaban el trabajo de primer ministro, tanto o más que ellos, y que estarían buscando puntos débiles, brechas. Con el objetivo de dar una buena impresión debían dar lo mejor de sí, porque durante los siguientes días todo cuanto dijeran sería analizado una y otra vez. Por lo tanto, ¿qué hicieron? Practicaron, ensayaron, pidieron a sus colegas que interpretaran el papel de los otros líderes. Hicieron todo lo posible para conseguir que las respuestas a todas las preguntas que podían esperar abordaran los temas suscitados, transmitieran el mensaje que deseaban enviar al electorado, y fueran lo más sólidas posible.

Con independencia de cuál sea el puesto de trabajo, siempre hay alguien más que lo desea. Debería pensar, «¿Cómo se están preparando los demás candidatos? ¿Por qué desean el trabajo más que yo?»

Ha de prepararse más que ellos, disponer de más recursos que ellos. Tanto si quiere acceder al cargo de primer ministro, como de ayudante de ventas o director general, no existe diferencia. Todo es relativo.

Por supuesto, todos estos preparativos precisan tiempo. Por consiguiente, ha de buscar tiempo en su agenda durante el período previo a la entrevista. Si no lo hace, el resultado es predecible. Para lograr algo, no solo un puesto de trabajo, es preciso hacer las cosas bien.

Cualquier cosa que haga de manera apresurada, improvisada, desorganizada y descuidada (falta de preparación, falta de planificación, falta de presentación), no dará ningún resultado. He aprendido eso en los negocios, una y otra vez. Aunque parezca extraño, las cosas que salen bien son las que prepara y ejecuta con entrega y cuidado.


 

 

 

 

«La clase de gente que me gusta contratar es

inteligente en todos los sentidos de la palabra: piensa

con inteligencia, actúa con inteligencia y aparenta

inteligencia, profesionalismo y preparación.»
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Presentación

 

 

 

 

A principios de los años noventa, un par de psicólogos de Harvard llevaron a cabo un experimento engañosamente sencillo. Mostraron imágenes de un profesor de la facultad dictando una conferencia a tres grupos distintos. Al primero de estos grupos le pasaron un clip de diez segundos, al segundo una secuencia de cinco segundos, y al grupo final una de solo dos segundos. Cada grupo tenía que evaluar la aptitud del conferenciante.

Lo crea o no, las evaluaciones de cada grupo fueron idénticas. Piense en lo que significa eso. Solo dos segundos («Mississippi uno, Mississippi dos», no más) es tiempo suficiente para que alguien produzca una impresión duradera. Por consiguiente, si usted me da mala impresión en los dos primeros segundos de nuestro encuentro, lo que haga durante los ocho segundos siguientes será irrelevante. Empezaré a clasificarlo como un caso perdido. Lamento ser tan franco, pero es la verdad. Recibo una percepción inmediata de la persona nada más entrar, y la primera impresión fija el tono para el resto de la entrevista.

Con independencia de lo que digan o crean los demás, para mí la presentación es muy importante, porque cuesta mucho cambiar esas primeras impresiones. Como parte de su preparación para una entrevista de trabajo debería ir revisando sin cesar la forma en que piensa afrontarla, y no solo físicamente, sino también mental y emocionalmente.

Le guste o no, la gente lo juzgará por su aspecto. Debe aceptar que ese juicio puede ir en contra de sus intereses. Mi pregunta siempre es: «¿Por qué correr ese riesgo?».

Cómo vender su producto

Toda su persona es como un escaparate: su aspecto, su forma de hablar, de presentarse, de caminar, el maletín o bolso que lleve cuando entre en la entrevista. Todo esto forma parte del conjunto del escaparate. Si no está dispuesto a invertir en la forma de venderse, ¿cómo espera tener éxito?

Cuando fundé mi empresa de contratación Alexander Mann, persuadí a las estiradas encargadas de un centro de negocios de Pall Mall de que me dejaran alquilar una minúscula oficina. Siempre me encontraba con los clientes en el impresionante vestíbulo, y sugería que fuéramos a tomar un café y a charlar. Les decía que había demasiada gente arriba para hablar con tranquilidad, o algo por el estilo. La realidad era que mi diminuta oficina era tan espantosa que no quería que nadie la viera. El truco funcionaba, y la verdad es que debo parte de mi éxito al espléndido exterior del edificio. Por lo tanto, aunque el lustre superficial no puede hacerte triunfar por sí solo (debe haber una sustancia seria detrás), es preferible mostrar el mejor aspecto externo posible.

Hace poco escuché un gran consejo: cuando vayas a una entrevista, no intentes ser el candidato perfecto (lo cual es imposible), sino que procura ser el mejor de los aspirantes al puesto.

En lo tocante a la presentación, ningún esfuerzo es suficiente. Yo le dedicaría muchísimo más tiempo a ese aspecto de lo que la gente sospecha.

La imagen es una parte fundamental de cualquier negocio. Cuando inventé el nombre de Hamilton Bradshaw, mi proceso mental fue muy deliberado. Estaba montando una empresa de capital riesgo. Quería que el nombre pareciera, desde el primer día, el de un antiguo negocio bien arraigado desde tiempo inmemorial. Necesitaba que proyectara una sensación de integridad porque manejaría dinero e inversiones. Buscaba un nombre que evocara todas esas cosas, y por algún extraño motivo (no sé por qué), recordé una imagen de un antiguo anuncio de Bradford & Bingley en que los dos caballeros iban tocados con bombín. Pero yo pensé que no les habría llamado señor Bradford y señor Bingley. Les habría llamado señor Hamilton y señor Bradshaw… Ya veis lo mucho que me importa la imagen. Hamilton Bradshaw plasma o refleja, para mí, justo aquello a lo que se dedica la empresa.

DAR EL PEGO

Si me estuviera preparando para una entrevista, iría de nuevo directo al sitio web de la empresa en cuestión, después de haber recopilado toda la información posible sobre sus actividades. Las webs de las empresas siempre tienen una sección sobre su personal. Examinaría las fotos de los directivos, imágenes seleccionadas con mucho cuidado, y echaría un vistazo a su indumentaria. Este ejercicio, parte de la investigación y preparación global, le proporcionará muchos datos sobre cómo debería ir vestido a la entrevista.

La clave, para mí, consiste en adaptarse a su imagen general. Pocas empresas imponen normas en materia de indumentaria, pero muchas poseen un estilo particular. Cada una tiene el suyo propio. Cuando entras en mi organización, te das cuenta de cuál es nuestro estilo. IBM tiene un estilo, Nokia y T-Mobile tienen un estilo, Google tiene un estilo muy concreto. En cuanto llegas a las oficinas de Google, eres consciente de que la atmósfera es muy informal, muy relajada. Si entrara en Google con un traje azul de raya diplomática, camisa blanca y corbata roja, daría la nota.

El estilo de una empresa también funciona a la inversa. Cuando un empresario ha contratado a alguien de una organización concreta y esa decisión ha dado buenos resultados, se crea en su mente una especie de plantilla, de manera que al ver a otra persona de ese tipo de organización su mente ya está predispuesta a conceder al nuevo candidato el beneficio de una imagen positiva.


SUGERENCIAS



Si bien un traje, el más elegante que tenga (no se corte), siempre será la mejor opción y transmitirá de inmediato el mensaje de que cuida la impresión que va a causar, adapte su aspecto cuando acuda a una entrevista en una empresa orgullosa de su estilo inconformista e informal. En una ocasión oí que en Virgin llevar un terno era casi motivo de despido.



Acomode su forma de vestir al mensaje que le comunica la web. Del mismo modo que en un ambiente determinado podría parecer demasiado estirado, en otro podría parecer demasiado elegante. En ambos casos enviaría un mensaje erróneo. Sin comprometerse demasiado, sugiero que en una entrevista apunte a un término medio. No debería ir demasiado bien vestido, porque daría la impresión de que se esfuerza en exceso. No debería ir demasiado informal, porque da la impresión de que no se ha tomado la molestia de hacer un esfuerzo. Es un equilibrio difícil.

En los viejos tiempos esto no representaba ningún problema: el traje, tanto para hombres como para mujeres, estaba a la orden del día. Los hombres, tenían que escoger el color de la corbata. Pero como la actitud con respecto a la indumentaria se ha relajado y ahora es diferente según el sector empresarial (y según los países), la decisión sobre cómo vestirse es mucho más compleja.

También sé que se trata de un asunto controvertido. Podemos discutir todo el día sobre si el aspecto debería ser decisorio, sobre el hecho de si la entrevista debería girar en torno al aspirante como profesional exclusivamente, centrarse solo en su experiencia y en si está capacitado para el puesto de trabajo. El problema es que, como entrevistador, voy a ver a diez o quince personas y, en el proceso de eliminación, casi todas las decisiones que tomo son inconscientes. Sé que he de tomar una decisión y que, tras la entrevista, en cuanto el entrevistado sale por la puerta, siempre son las cosas erróneas las que destacan. Mientras reflexiono sobre los candidatos que he visto me acordaré por desgracia del tipo del traje raído y arrugado, y pensaré para mis adentros: «Mmm, no es de los nuestros». No espero que venga equipado con el mejor traje hecho a medida de Savile Row, pero ir a un sitio tipo Marks & Spencer y elegir uno de sus trajes relativamente baratos, y que dan el pego… sería suficiente.

Es importante comprender, además de la imagen de la organización, la naturaleza del trabajo que solicita. Si aspira a un trabajo que le reportará 35.000 euros al año, y se presenta con un reloj Patek Philippe, o un bolso y joyas por valor de cinco de los grandes, pensaré enseguida, «Esto no va bien». Los entrevistadores avezados se fijarán en esos detalles.

De forma acertada o no, nos forjamos una idea de la gente que ocupa ciertos puestos. Yo tengo una imagen del gestor de inversiones: no va elegante, no va informal, la gente debe tomárselo en serio. No espero ver a un gestor de inversiones con una camisa informal de cuello de botones. Si no es como el cliente piensa que debería ser, ha de trabajar un poco más su imagen para ganarse su confianza. La realidad es que todos tenemos imágenes preconcebidas en la cabeza.

Íbamos a contratar a un gestor de inversiones para Hamilton Bradshaw y recibimos a un candidato que nos gustó mucho en la primera entrevista. Cuando volvió para la segunda, no llevaba corbata ni chaqueta. Me quedé muy sorprendido. No era lo que yo esperaba y recibí un mensaje ambiguo.

No obstante, lo llamamos para una última entrevista, con el fin de que tuviera la oportunidad de redimirse, pero de nuevo me llevé una pequeña decepción. Para la tercera entrevista vino con traje, pero sin corbata, y para ser sincero al traje la faltaba un último toque de plancha. El candidato era muy bueno, sin embargo, tenía un aspecto descuidado.

Pensaba más en la impresión que daría a los clientes que en la que me había causado a mí. Él debería trabajar con nuestras sociedades participadas, y se supone que nosotros somos como gurús, expertos o especialistas. De modo que le pregunté: «¿Crees que es importante la impresión que se proyecta? ¿Cuál crees que debería ser la imagen de un gestor de inversiones que trabaja para Hamilton Bradshaw?». Yo le estaba dando vueltas al tema, y todas sus respuestas fueron correctas. Sin embargo, no daba el pego. Sabía muy bien lo que le estaba preguntando, pero creo que no se daba cuenta de que no estaba a la altura del mensaje. Una cosa es saber las respuestas, y otra muy distinta cómo transmitirlas.

ATENCIÓN A LOS DETALLES

Cuando estaba empezando seguí un curso de ventas que incluía una sesión sobre la apariencia personal. Una de las cosas que nos dijo el profesor del curso fue que, en el caso de los hombres, se averiguan muchas cosas a partir de sus zapatos.

Mi reacción inmediata fue: «¡Eso es ridículo!».

Prosiguió diciendo: «Cuidar los zapatos significa que prestas atención a los detalles. Algunas personas se levantan por la mañana, se ponen los zapatos y salen a la calle. Otras personas no salen de casa hasta haber sacado brillo a sus zapatos. Son así, es un elemento característico de su personalidad. Si buscáis a alguien que se exprese bien, educado, que se enorgullezca de lo que hace y tenga en cuenta los detalles, los zapatos os indicarán con claridad si es así realmente».

Aunque han pasado más de veinticinco años, conservo las palabras del profesor grabadas en mi mente. Todavía hoy sigo su consejo. Siempre que entrevisto a alguien, ya sea cuando entra o cuando sale, echo un vistazo a sus zapatos. Y funciona en el 90 por ciento de las ocasiones: siempre me revelan algo significativo acerca de cómo se ve el candidato a sí mismo.

Como hay muy poco tiempo para tomar una decisión, todos los entrevistadores tienen sus manías personales. Algunas personas son igualmente melindrosas con las uñas, pensando: «Si se toma tantas molestias por acicalarse, esa atención al detalle será parte integral de su forma de enfocar el trabajo».

El día anterior a la entrevista relájese un momento y piense en lo que va a ponerse al día siguiente. Piense en el color, el estilo, la imagen que dará. Hay libros que hablan a fondo de la forma de vestirse (no soy Gok Wan, Trinny ni Susannah3), pero la decisión final depende de usted.

Te asombraría la cantidad de detalles que observo: examino las uñas, el corte de pelo, en el caso de los hombres cómo se afeitan, el color de la camisa, el color de la corbata. Cuando un político pronuncia un discurso importante, su equipo y él siempre escogen con cuidado el color de la corbata. Saben que enviará un mensaje y que, y eso es aún más importante, una corbata poco apropiada podría enviar un mensaje perjudicial. ¿En qué se diferencia eso de una entrevista de trabajo? Es exactamente lo mismo.

Procure elegir el maletín o el bolso adecuados para ir a la entrevista. Haga lo que haga, no olvide cosas obvias, como el aliento fresco y el olor corporal, con las prisas por prepararse. Ahora que los lugares de trabajo son zonas libres de humo, fumar un cigarrillo en el último momento para calmar los nervios, después de una taza de café, podría ser una idea terrible.

Sobre cualquier entrevista, podría decir, «¿Cómo sabe que esta no va a ser la entrevista que cambie su vida?». La respuesta es: no lo sabe. Por lo tanto, ¿para qué arriesgarse? ¿Por qué no procura, la noche antes de la entrevista, pensar con detenimiento en los zapatos, la camisa, la corbata, incluso algo en apariencia tan poco importante como el color de los calcetines?; un traje negro combinado con calcetines blancos dará una imagen nefasta.

Cuando buscábamos a una recepcionista para Hamilton Brad shaw, entró una candidata muy bien vestida e inmaculadamente acicalada: la apariencia perfecta. Durante la entrevista cuestionó el mismísimo nombre del puesto de trabajo, o sea, recepcionista.

—Yo no llamaría a ese puesto recepcionista —dijo—. Creo que devalúa su cometido.

—Vaya —dije—. Muy interesante. ¿Cómo lo llamarías tú?

—¡Lo llamaría Director de Primera Impresión!

Me vi obligado a sonreír, por supuesto.

—Porque eso es exactamente lo que soy —continuó—. Soy la primera persona con que se encuentra la gente. Estoy convencida de que cuando la gente entra en la oficina y se queda sentada en recepción cinco o diez minutos, a veces más, mi relación con ella es lo que determina su percepción de Hamilton Bradshaw.

La miré y pensé: «Tiene toda la razón».

Si yo entrara en Hamilton Bradshaw, ella sería lo que esperaría ver. El tono exacto, la cordialidad precisa. Las empresas gastan un montón de dinero en conseguir la imagen de marca perfecta, en publicitar su producto y en darle a su sitio web, el estilo adecuado, todo con el fin de crear una impresión favorable y profunda. No obstante, cuando eso se pone a prueba, cuando alguien entra por la puerta principal del edificio, el aspecto y el ambiente de la recepción pueden resultar decepcionantes. Le di el trabajo a la candidata, y cuando pidió tarjetas, mandamos imprimirlas con la leyenda «Directora de primeras impresiones».

LA NECESIDAD DE ENCAJAR

Otro mensaje que ha de tener en cuenta es si le está sugiriendo al entrevistador que usted es alguien más inclinado a trabajar solo que en equipo. Quien esté sentado en la silla del entrevistador estará intentando dilucidar: «¿Encajará esta persona?». La pregunta que debe plantearse es: «¿Cómo puedo demostrar que encajaré bien en la empresa?».

Es algo que deberá intentar transmitir, porque no siempre se pregunta directamente en la entrevista. Póngase en el lugar del entrevistador. Se estará preguntando: «Cuando coloque a esta persona en el departamento, ¿encajará?» Sin embargo, quizás nunca lo dirá en voz alta. Por lo tanto, su trabajo consiste en encaminarse hacia un objetivo específico durante la entrevista, con el fin de afrontar los siguientes puntos:

 

¿He llevado a cabo mi investigación?

¿Sé lo suficiente sobre esta empresa?

¿Puedo demostrar mi aptitud para realizar ese trabajo?

¿Doy el pego?

¿Qué he hecho para demostrar que soy adecuado para el trabajo?

 

Transmitir que se es una persona capaz de encajar es un arte. Durante los últimos años me han entrevistado muchos periodistas y siempre utilizo las mismas técnicas. He aprendido que cuando la prensa entrevista a alguien siempre busca el drama, busca una historia. Si no ha tratado nunca con la prensa, la gente suele pensar: «Estupendo, van a entrevistarme porque soy un gran tipo, me ha ido muy bien y quieren escribir sobre esta persona asombrosa». Esto es lo último que se plantea un periodista. No quiere promocionar a nadie, quiere vender periódicos.

Por consiguiente, uno debe aprender a presentarse como una persona honrada, sensata y razonable, y a utilizar sus gestos y expresiones faciales para transmitir su cordialidad. Cuando se es agradable con alguien, es muy difícil que te ataque en un artículo. Es la misma técnica que deberá poner en práctica en una entrevista para un trabajo: desea caer bien al entrevistador, de modo que cualquier cosa que diga, así como la forma de decirlo, de comportarse y de actuar, irá dirigida a ser aceptado por él.

UN PASO MÁS

Mientras prepara la entrevista, piense en lo que podría llevar para mejorar su presentación: credenciales, títulos académicos, premios, cartas de referencia. Algo que siempre me gusta ver son ejemplos de su trabajo.

En una entrevista, un gestor de inversiones al que queríamos contratar me enseñó el informe de una auditoría que había redactado, y me quedé muy impresionado. Yo estaba intentando analizar las cuestiones habituales: ¿es bueno, es malo, está capacitado para el trabajo, no lo está? Mientras pasaban por mi cabeza, aquel documento contestó un montón de preguntas. Demostraba tener contenido, estilo e información a la vez, además de conocimientos informáticos, a juzgar por los diagramas y gráficas. Pude extraer una gran cantidad de información de dicho documento con celeridad. No lo leí entero, sino en diagonal. Capté su estilo literario. Me fijé en algunas de las palabras que utilizaba.

Cada trabajo exige ciertos requisitos, ciertas destrezas que puede demostrar en una entrevista llevando un documento que haga evidente que los domina en la práctica. Durante la entrevista, solo tardará dos o tres minutos en enseñar ese documento al entrevistador, pero creo que la impresión general que dejará es importante.

Dominar el arte

Gran parte de lo que sé acerca de la presentación lo aprendí de uno de mis primeros jefes, Tom O’Dwyer. Cuando conocí a Tom, pensaba que la selección y la entrevista eran un procedimiento parecido a rellenar una solicitud de reembolso o cualquier otro tipo de formulario.

Entré en la firma de Tom, una empresa de servicios financieros, como director de contratación. Tom era uno de los directores y propietarios. Cuando llegué la compañía estaba a punto de trasladarse a unas nuevas dependencias, pero los trabajos de construcción aún no habían concluido. No tenían despacho ni escritorio para mí, así que Tom dijo: «¿Por qué no compartes mi oficina?» Allí estaba yo, compartiendo oficina con el director y propietario, una situación increíble para alguien en mi posición.

La empresa estaba creciendo mucho en aquella época, y Tom se encargaba de hacer las segundas y últimas entrevistas a la gente que contrataban. Yo le vi llevar a cabo dichas entrevistas. Me di cuenta de que no se trataba de un procedimiento, sino de una aptitud, un arte, en el que Tom era un maestro.

Observé cómo planteaba las preguntas, el tono de voz, los movimientos, los gestos. Me asombró descubrir hasta que alguien hubiera llevado el procedimiento a aquel nivel de perfección. Y su tasa de éxitos era fenomenal. El 95 por ciento de los candidatos que Tom entrevistaba deseaban el trabajo, porque es un proceso bidireccional. El empresario te vendía la oportunidad de trabajar, del mismo modo que tú te vendías a él.

Si alguien comentaba a Tom que otra persona al servicio de Allied Dunbar acababa de conseguir un contrato con British Airways, Tom ni siquiera vacilaba. Era intrépido. Descolgaba el teléfono al instante, llamaba al individuo en cuestión, le explicaba el trabajo por teléfono, se lo ofrecía, y después era como activar un interruptor: ya era suyo. Era brillante. Nunca vestía de manera demasiado recargada, ni tampoco demasiado sosa, siempre con pulcras camisas blancas. No iba a la moda, pero su elegancia era impecable. No usaba tazones para beber, sino tazas con platillo, porque creía que era más elegante. Era muy expresivo con las manos cuando hablaba. Pensaba en el ángulo que iba a ocupar, y en dónde se sentaría el candidato. Con el tiempo, le hice preguntas sobre casi todos los aspectos del proceso. Como mi escritorio estaba detrás de la silla del candidato, este no podía verme, pero yo gozaba de un asiento en primera fila.

Cuando el candidato se marchaba, como soy muy curioso, le preguntaba: «Tom, cuando le hiciste aquella pregunta, ¿por qué te levantaste?». «Porque me di cuenta de que el tipo estaba muy nervioso, y quería que se tranquilizara».

Poseía la aptitud de leer el lenguaje corporal tan bien que cuando hacía una pregunta incómoda a un candidato, pensaba que debía hacer algún pequeño gesto para apaciguar la situación. Desde entonces, he aplicado esta forma de hacer en todas las entrevistas.

Una de las mejores entrevistas que he dado fue con el presidente de una empresa de capital riesgo estadounidense que quería comprar mi negocio de contratación. Bien, vender una empresa de contratación, es una cuestión que afecta a personas. La gente que lleva ese negocio es el negocio. No vas a comprar los muebles ni los arriendos. El valor del negocio reside en la reputación, y en este caso la reputación era yo.

El tipo me llamó y dijo: «He oído hablar mucho de su empresa. Quiero ir desde Estados Unidos a conocerle».

Mientras venía, dije para mis adentros: «Si doy una imagen de mí mismo y de la empresa poco atractiva, no me hará ninguna oferta».

Recuerdo que la mañana de la reunión me desperté muy nervioso. En cierta manera, era como prepararse para una entrevista. Casi nadie lo habría considerado de esa forma, sino como una presentación financiera pura y dura. «Aquí hay alguien interesado en comprar la empresa, de modo que voy a llamar al jefe de contabilidad, nos sentaremos y echaremos un vistazo a las cifras». Sin embargo, para mí era al revés, porque pensaba que si yo fuera a comprar un negocio, un negocio de personas, las cifras eran secundarias. Yo era el fundador de la empresa, la había levantado y era el director general. Si estuviera en el lugar de aquel hombre pensaría: «Si no creo que James sea el tipo adecuado, que puedo trabajar con él, que puedo actuar recíprocamente con él, si no apoyo su visión de las cosas, su integridad y profesionalidad, ¿por qué le compro el negocio? Se lo compro para que continúe dirigiéndolo».

Recuerdo que me sentía como antes de ir a entrevistas de trabajo. ¿Saqué brillo a mis zapatos aquella mañana? Por supuesto. ¿Estaba mi camisa blanca limpia y planchada? Sí. ¿Elegí el traje adecuado? Evidentemente. No era un espectacular traje de raya diplomática, sino un sencillo traje azul marino, con camisa blanca y corbata roja. Tenía que ser pulcro, profesional. Tenía que dar una imagen sólida.


SUGERENCIAS



La forma de enfocar una reunión de negocios, una entrevista a la prensa o una entrevista de trabajo es la misma. ¿En qué se diferencian una entrevista y una primera cita? ¿En una primera cita no tratará de venderse? Cuando se viste para acudir a una primera cita, ¿qué preparación mental sigue? Exactamente la misma. ¿O es que abre el ropero y se pone cualquier cosa? Nunca. Es muy puntilloso con la camisa que llevará, los zapatos que se pondrá, el peinado. Aunque sea un chico, se mirará en el espejo tres veces antes de salir. En todas las reuniones, en todos los encuentros, la forma en que decida exhibirse enviará un mensaje.



Antes de cada entrevista debe repasar una lista mental muy detallada. Si yo lo acompañara en cada paso del proceso, insistiría en que marcara cada casilla y repasara dos veces todos los aspectos. ¿No lleva la camisa planchada? Mala señal. Da una impresión horrible. ¿Ha pensado en la corbata, en el pelo? Lo interrogaría sobre todo: las uñas, la pluma que usará, la libreta donde tomará notas, la forma de sentarse, la forma de estrechar la mano del entrevistador, la forma de responder a las preguntas.

Piense en cómo va a actuar durante todo el proceso.

 

¿Ha repasado la lista de preguntas que le van a formular?

¿Ha preparado y analizado la información que ha recabado sobre la empresa?

¿Ha reflexionado sobre los aspectos fundamentales del trabajo que solicita, con el fin de comprobar si ha asimilado todos los elementos?

 

En cada fase yo me preguntaría: ¿Cuál es el punto en juego en el que podría equivocarme?

Todo esto es imprescindible para conseguir el trabajo que va a transformar su vida.


 

 

 

 

«Debido a que el mercado está saturado

de candidatos, las expectativas de los empresarios

son más altas que nunca, por lo cual tendrá que

llevar a cabo una ejecución fantástica.»
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Puesta en escena

 

 

 

 

Es el día de la entrevista. ¿Se siente muy seguro?

En una entrevista la seguridad depende del conocimiento. Si no ha investigado, si no ha navegado por la red, si no ha entendido qué es el mercado ni quiénes son los competidores, si no ha buscado en Google a la persona que va a entrevistarlo, se sentirá poco seguro. En cambio, cuantos más conocimientos posea, cuanto más exhaustiva haya sido su investigación más seguro estará.

Si ha seguido los consejos anteriores, su confianza debería ser muy alta. Ha investigado en detalle a la empresa que va a ver. Ha pensado en la forma de presentarse. Ha dedicado tiempo a reflexionar sobre los mensajes clave que desea transmitir durante la entrevista, y sabe que esos mensajes han de coincidir con los requisitos del trabajo y las expectativas que cree que tiene su empleador en ciernes.

Ha llegado el momento de salir a escena. Piense en la entrevista de trabajo como si fuera la mejor representación de su vida. Este capítulo versa sobre cómo concederse el factor X extra.

Recordar las cosas sencillas

Muchos de los elementos básicos para llevar a cabo una buena actuación en una entrevista de trabajo, como la forma de presentarse, deberían ser instintivos, puro sentido común; no obstante, la gente sigue olvidándolos.

Estos elementos básicos empiezan mucho antes de que llegue al lugar de la entrevista. Una de las cosas sencillas que se deben recordar es dormir bien la noche anterior. No es una buena noche para salir de juerga. Evidente, piensa. ¡Pues no lo crea!

La puntualidad es fundamental. Actúe con un margen de tiempo suficiente para prevenir los problemas que pueden surgir cuando acude a cualquier cita: atascos de tráfico, retrasos de trenes, acceso complicado al lugar de la reunión. Asegúrese de llegar temprano a las inmediaciones de las oficinas para no aparecer en el último momento empapado en sudor. Concédase tiempo suficiente para serenarse (tal vez estaría bien tomar un zumo en la cafetería de la esquina) y relájese lo máximo posible antes de entrar puntual en la zona de recepción.

Aparecer puntual con una indumentaria pulcra y elegante solo es la mitad de la batalla. Lo que importa de verdad es cómo se proyecte y cómo interactúe con el entrevistador o entrevistadores. Por consiguiente, cuando digo que ha de realizar la actuación de su vida, lo digo en el contexto de someterse a una entrevista de trabajo y conseguir el empleo.

La entrevista representa una fase muy diferente del proceso de selección de personal, y para ambas partes. La entrevista nos conduce de nuevo a los elementos básicos. Como entrevistador, yo ya he reducido la lista de candidatos, y en mi mente se ha formado cierta jerarquía basada en la información recogida en los currículums. No obstante, a menudo, la experiencia me dice que el candidato que sobre el papel parece que va a ser muy bueno, en realidad no lo es. No se puede saber todo a partir de una hoja de papel, ni siquiera de un clip de vídeo.

Confíe en esta idea: tal vez haya gente cien veces más cuali ficada que usted, con más experiencia y mejores títulos académicos, correcta en todos los apartados, pero si entran por la puerta y son más aburridos que una ostra, no van a obtener el empleo. Aunque usted no se destaque o cuente con una experiencia mediocre (hasta es posible que carezca de experiencia), tiene posibilidades de convencer al entrevistador y conseguir el trabajo. Depende de su aspecto y su facilidad para comunicarse. Si hiciera la lista de las cosas destacables de cada persona que he contratado, la personalidad y la facilidad para comunicarse merecen los primeros puestos.

Todo empieza en cuanto entra en la entrevista. Vigile su postura y sus gestos. Si entra encorvado, o le sudan las manos, mal asunto. Si cuando estreche mi mano, el apretón es fofo y poco enérgico, antes de que abra la boca ya me habré formado una opinión. Hemos establecido contacto, y ese contacto es más importante de lo que piensa. Como seres humanos, en cuanto establecemos contacto con alguien se produce una reacción instantánea. Algo ocurre: se crea una impresión. Si entra, dice en tono seguro, «Encantado de conocerte, James», extiende la mano, aferra la mía con un apretón exento de sudor, firme y sólido y me mira a los ojos, no podré evitarlo: como ser humano, recibiré un mensaje positivo y profesional. Ya ha tomado el control.

No quiero un apretón fofo y abúlico, pero tampoco quiero que me rompa los huesos de la mano: ambos extremos enviarán un mensaje negativo. Ya he recibido una mala impresión. Mi mente me está diciendo algo, y usted tendrá que esforzarse por volver a recuperar mi estima.

Romper el hielo

Antes de que la entrevista se encuentre en pleno apogeo y se sienta atrapado en el ojo del huracán de una sesión de preguntas y respuestas, trate de encontrar algo que le permita conectar con el entrevistador de una forma más personal. Cuando entre en su despacho, tal vez distinga por el rabillo del ojo una fotografía de su familia, sus hijos, algún evento, quizá una instantánea de cuando cruzó la línea de llegada del maratón de Londres o la Great North Run.4 Aquí entra usted. «Ah, ¿cuándo participó en la maratón? Estoy pensando en apuntarme el año que viene». ¿Quién va a saber si es verdad o no? «¿El entrenamiento fue peor de lo que pensaba? ¿Fue una carrera para recaudar fondos para alguna causa?».

En muchas de las empresas que visito veo que han colgado un premio en la pared de un despacho. Le está esperando otra oportunidad. «Veo que ganaron el premio a la Mejor Empresa Novel de la Industria Farmacéutica del año pasado. Un logro muy interesante. ¿Quiénes eran sus contrincantes?» Y en cuanto formule esa pregunta, referente a un momento en que saborearon la gloria, el entrevistador se erguirá con una gran sonrisa. Le está usted hablando de su éxito, ante lo cual es difícil poner cara de pocos amigos, y la conversación se encarrilará por una senda muy positiva. Ya ha entablado un diálogo.

Si la entrevista se desarrolla en una sala de reuniones más bien aséptica (como ocurre con frecuencia en la actualidad), puede mencionar algo que vio en la zona de recepción, donde suelen exhibirse también este tipo de premios y títulos. «Mientras esperaba en recepción, vi que les dieron el premio al Producto del Año. ¿Qué producto era?».

MINIMIZAR EL FACTOR SORPRESA

Al contrario que el currículum (cuya creación controla el aspirante por completo), cada entrevista es una incógnita. Aun así usted puede hacer muchas cosas para no perder los papeles. La mejor entrevista será la que le depare menos sorpresas (sin trampas escondidas), porque ha analizado el proceso por adelantado. Se ha tomado la molestia de investigar el trabajo al que aspira. El 90 por ciento de la gente tiene una idea muy superficial del trabajo en sí. Tal vez conozcan los detalles básicos del anuncio (director de marketing, 35.000 euros al año de sueldo, cinco años de experiencia, aptitudes para el diseño gráfico), pero, aparte de eso, el resto son improvisaciones.

El día de la entrevista, el deseo de conseguir el trabajo y la descarga de adrenalina natural (un nerviosismo positivo) por lo gene ral hacen que el aspirante se concentre en sí mismo. Compruebe que lleva todo lo necesario, piense en cómo se desplazará al lugar, repase lo que quiere decir. Ocurrirán muchas cosas durante la entrevista, tendrá que recordar muchos elementos diferentes, deberá mantener una actitud flexible.

En cuanto pueda (en cuanto se atreva), deje de pensar en usted y póngase en la mente del entrevistador, que le estará mirando y escuchando. Es la persona que lo pasará a la siguiente ronda de entrevistas o tomará la decisión de contratarlo ipso facto. Pregúntese, ¿Qué estará pasando por la mente del entrevistador?

Como entrevistador sé que cada entrevista es en esencia una lista de control inconsciente. Durante toda la conversación tu cabeza está marcando casillas, con frecuencia sin que te des cuenta. Cuando el candidato dice adiós y gracias ya has puntuado mentalmente al individuo.

Muchos entrevistadores puntúan de verdad al candidato cuando sale de la habitación. Yo también lo hago: anoto una A, una B o una C, o escribo un número: 7, 8, 9. Nunca doy un 10. Si la puntuación es inferior a 7, me da igual, porque la persona no va a merecer una segunda entrevista. Un 7 significa que, al menos, no lo voy a olvidar, aunque no estoy muy seguro. Y junto con la nota apunto un comentario, una pista, algo que me recuerde a ese candidato y la conversación que sostuvimos cuando vaya a evaluar a todos los aspirantes que he visto.

Si usted, el entrevistado, sabe en qué consiste la lista de control del entrevistador, y lo que intenta conseguir este, si ha comprendido eso sus probabilidades de lograr el puesto habrán aumentado en un 70 por ciento, porque sabe muy bien en qué debería concentrarse. ¿Cuánta gente hace eso? Yo diría que menos del 20 por ciento.

Durante la entrevista, si es capaz de lograr controlarla, es muy probable que consiga el puesto. Casi todo el mundo cree que tomar el control es demasiado arrogante, que podría intimidar al entrevistador o desagradar al jefe en potencia, pero yo no pienso que sea así.

La forma de hacerlo sin intimidar al entrevistador es introducir una pregunta al principio, después de la charla trivial del inicio y antes de que se le escape nada: «Tengo entendido que el puesto es de director de marketing. Estoy entusiasmado. ¿Puedo hacerle una pregunta, James? ¿Cuáles son los cinco aspectos de este trabajo más importantes para la empresa?».

El entrevistador se verá obligado a darle una respuesta. «Bien, en este puesto concreto tenemos un cliente principal, Shell, de modo que necesitamos a alguien que conozca el sector, pero capaz también de aportar la creatividad pertinente con conocimientos de diseño, y que sepa además estar al frente de un equipo de seis personas».

En respuesta a su pregunta, le han dicho exactamente lo que quieren del puesto y lo que usted quiere saber.

A continuación puede preguntar: «¿Podría hablarme un poco sobre la persona que ocupa el puesto en este momento, o bien de la última que lo ocupó?».

Gracias a la respuesta del entrevistador, «Ah, fue fulanito y tenía unos treinta y cinco años», se enterará de algo útil.

Su respuesta entonces podría ser: «¿Qué le gustaba de su forma de trabajar?».

En cuanto el entrevistador se lo haya puesto en bandeja, bastará con que sus aptitudes coincidan con su lista de deseos. Tome notas siempre, porque el entrevistador le va a decir cuáles son los cinco aspectos clave del trabajo, y su tarea consiste en demostrar que es competente en cada una de esas áreas. Mientras esté en ello, el entrevistador estará marcando inconscientemente esos cinco aspectos fundamentales, pensando: «Ah, eso es muy interesante, es capaz de hacer esto o lo otro». Después de eso les resultará muy difícil decir que usted no es apto para el trabajo. Formule esta pregunta lo antes posible. Si tarda demasiado, podría autodescartarse por haberse concentrado en temas que no venían a cuento.

En las reuniones de negocios que no son entrevistas aplico la misma técnica. Llego a la reunión y digo: «En primer lugar, gracias por dedicarme su tiempo. ¿Puedo hacerles una pregunta? ¿Cuáles son las tres cosas que desean lograr en esta reunión?». En cuanto me lo dicen, veo todo el paisaje de su orden del día y elijo el camino idóneo para llegar adonde quiero.

El truco reside en saber qué preguntas es preciso formular.

Cómo conseguir que su cuerpo trabaje por usted

Esto es algo sobre lo que conviene reflexionar, incluso en el agobiante ambiente de una entrevista: durante toda la sesión, las expresiones faciales del aspirante son muy importantes. Casi todo el mundo se pone muy serio a la hora de formular una pregunta. Si usted hace las preguntas con una sonrisa, resultará muy cordial, muy comunicativo. No hay nada peor que aparentar demasiada seriedad y concentración.

Durante la entrevista, mientras entablamos una conversación, recuerde que lo estoy evaluando inconscientemente. Uno de los puntos clave para mí es si va a encajar en la empresa. Es mucho más fácil que encaje en una compañía la gente que se muestra relajada, cordial y sonriente que alguien un poco tenso, carente de personalidad y con aspecto de no saber integrarse.

Aprendí a controlar la expresión facial sentado en el despacho de Tom O’Dwyer. En una entrevista en concreto observé que cada vez que formulaba una pregunta difícil Tom sonreía. Era lo bastante consciente de sí mismo para hacerlo de forma deliberada. Formulaba una pregunta tajante y negativa, y sabía que el candidato se esforzaría por contestarla («Ha dicho que durante los últimos tres años logró X, pero en realidad el año pasado fue terrible, ¿no es así? Sus cifras no fueron muy buenas. Dígame, ¿qué ocurrió?»); sin embargo, lo hacía de tal manera que le permitía tener una actitud más positiva.

La clave es ser consciente de uno mismo. Puede estudiar con profundidad el arte del lenguaje corporal, de mimetizar técnicas, de la programación neurolingüística (seguramente hasta podría licenciarse en ello ahora), pero en realidad los principios básicos no son muy complicados. Procure que sus gestos se amolden al mensaje verbal que está enviando. No toquetee las cosas, no de golpecitos en el escritorio, no se aferre las piernas como si le fuera la vida en ello. Y no se concentre tanto en lo que esté haciendo con las manos que se olvide de escuchar lo que el entrevistador le acaba de preguntar.

Ahí es donde entran en juego sus aptitudes para la interpretación. El truco consiste en actuar bien aparentando naturalidad. Por supuesto, debería procurar controlar los nervios, porque el entrevistador necesita confiar en usted para sentirse a gusto, pero si no puede evitar mostrarse nervioso, no pasa nada, porque los nervios son algo natural, y significan que desea de verdad ese trabajo. Si comete un desliz al decir algo, discúlpese enseguida y diga a continuación lo que deseaba expresar. Las reacciones naturales son fundamentales: ponerse chulo y escenificar una interpretación demasiado perfecta puede transmitir el mensaje de que no es usted un buen jugador de equipo.

Sáquele partido al humor

El humor es un gran relajante, aunque también un campo de minas. Sin embargo, en todas las reuniones de negocios en las que participo intento arrancar alguna carcajada, o al menos una sonrisa cordial. Forma parte de mi lista mental de objetivos. Tanto si la ocasión se me presenta al principio de la reunión como más adelante, intento dar con una frase que funcione.

Cuando estoy entrevistando a alguien, suelo dejar caer un pequeño comentario cuando le pregunto al aspirante cuáles cree que son las cualidades que su jefe actual destacaría. Por lo general, responden algo muy serio, como: «Bien, imagino que diría que trabajo bien en equipo, y que la clase de soluciones que aporto son creativas, pero también muy prácticas».

Cuando termina, digo con la mayor indiferencia posible: «¿Le gustaría saber lo que dijo su jefe en realidad?».

El aspirante siempre se queda petrificado de pánico… pero no le dejo sufrir demasiado rato. «Solo estaba bromeando», añado. Al descubrir que le estaba tomando el pelo siente tal alivio, que siempre se ríe y se relaja.

Si usted no es capaz de introducir un toque de humor en una entrevista de cuarenta y cinco minutos, eso se volverá en su contra. No hace falta ser un cómico profesional. Nada más lejos. No obstante, es bueno hacer gala de un discreto sentido del humor, evitando chistes preparados de antemano. La frase usada para provocar una sonrisa no ha de versar sobre nada concreto, es cuestión de elegir un momento de la conversación para reírse con naturalidad de uno mismo o hacer una observación oportuna. El humor que surte efecto relaja el ambiente. Marca un tono determinado.

La decisión es suya. No puede recurrir al humor más de una vez (dos en caso de apuro), porque existe el peligro de que no lo tomen en serio. Hacerlo tres veces lo perjudicaría. Yo he rechazado a gente porque, a pesar de que me parecían agradables, han abusado de las bromas.


SUGERENCIAS



La petulancia puede ser una estratagema peligrosa, pero si, como yo, posee un descaro natural, puede utilizarlo… en el momento adecuado. En una de mis primeras entrevistas, cuando tenía unos diecisiete años, solicité un empleo en el departamento de cuentas de Grand Metropolitan. Me había propuesto demostrar a la mujer que me entrevistaba mi capacidad para el trabajo, aunque sobre el papel no estaba cualificado. De hecho, carecía de toda experiencia.

En mitad de la entrevista me preguntó:

—¿Tiene conocimientos básicos de aritmética?

—Bien, razonablemente…

—Muy bien: ¿cuántos son 13 × 83?

Calculé mentalmente y le di la respuesta correcta.

Ella sonrió.

—Eso ha estado muy bien.

—¿Puedo hacerle una pregunta? —contraataqué.

—Claro.

—¿Cuántos son 19 × 34?

Ambos sonreímos. ¡Y se equivocó!

Me preguntó si yo sabía la respuesta.

—Creo que sí —contesté, y la calculé en la cabeza, mientras ella lo hacía con la calculadora.

Seguía sonriendo. El resto de la entrevista fue coser y cantar, y conseguí el trabajo.



Conecte con su público

No hace falta tener la oratoria de Barack Obama. Imagine que es usted el protagonista de un monólogo y entabla conversación con el público. Capte su atención explicando el valor que ha aportado a otras empresas gracias a logros concretos, pero cuéntelo como una serie de historias, no de alardes.

Aunque haya llevado a cabo una investigación minuciosa (y, como ya he dicho, me da igual que consulte notas durante la entrevista), si puede hablar con naturalidad a partir de dicha información, tanto mejor. Cuando pronuncio un discurso, siempre procuro no utilizar notas ni tarjetas. Leo mis notas antes, pero intento pensar con detenimiento y ubicar el discurso en mi cabeza, no en el papel. Cuando llego al escenario, sigo mi estructura mental y uso palabras clave para concentrarme. La presentación es fundamental: el contenido que recibe un 6 sobre 10 y la presentación que recibe un 9 es mejor que un 9 de contenido y un 6 de presentación.

Tuve que aprenderlo por las malas. La primera vez que me invitaron a pronunciar una conferencia, lo había escrito todo. Me levanté y leí mis tarjetas.

Más tarde le pregunté a un conocido del público:

—¿Qué opinas?

—Creo que no ha servido de nada.

—De acuerdo —contesté impertérrito. Puedes ser sincero conmigo, lo soportaré. ¿De veras fue tan bueno?

—Fue aburrido, James.

—¿De veras? ¿Por qué?

—Porque no miraste ni una sola vez al público, te limitaste a leer tus notas. Fue monótono. Un rollo.

Destruyó por completo mi presentación. Lo cual fue estupendo. Menos mal que lo hizo.

En el mismo acto vi a otro orador, y fue brillante. Se movía, gesticulaba con los brazos, trabajaba con la multitud, no llevaba notas. Conecté con él. Lo interesante fue que, si me hubieran preguntado después qué dijo, no fue nada fascinante, pero disfruté con el discurso. Hablé con el responsable del acto, le pedí que me enviara una copia en vídeo y me dispuse a mejorar mi técnica.

Prepárese, ensaye, hágase una estructura mental y diga lo que desea con su propio estilo. Concéntrese, por supuesto, pero no vaya preparado hasta el punto de perder su individualidad. En todos mis discursos proyecto mi personalidad, mi estilo. El contenido no es lo fundamental. Es la forma de contar un chiste lo que provoca las carcajadas, no su calidad. Todos lo sabemos de cuando hemos intentado volver a contar un chiste oído en la tele y fracasamos miserablemente. Las palabras son las mismas, pero, como reza el tópico, «Es la forma de decirlas».

Invierta en su éxito

¿Qué mejor material para presentar de una forma natural que algo ya preparado? Sé que aparecerán candidatos sin nada, gente que ni siquiera se haya molestado en echar un vistazo al sitio web, pero cierto número de personas llega con una presentación con cara y ojos, un documento de entre seis y diez páginas, diciendo: «James, he estado pensando en esta oportunidad, y en Hamilton Bradshaw». Han confeccionado una presentación sobre la empresa, su historia, sus competidores, con quiénes se puede comparar, han hecho una selección de datos interesantes sobre las inversiones efectuadas, y han terminado explicando cómo puede encajar su experiencia. Me quedo sentado y pienso: «¡Caramba!». No quiero decir que si usted hace eso tendrá el puesto garantizado, pero el factor «caramba» es importante, porque demuestra que habla en serio sobre el trabajo ofrecido. En mi mente, usted cuenta con un limitado abanico de oportunidades para conseguir puntos en mi tarjeta de resultados mental. Con una presentación potente no puede perder puntos, solo ganarlos. Un documento de presentación también expresa su estilo, sus procesos mentales, la calidad de su contenido. Me revela muchas cosas sobre una persona, sobre todo en los aspectos laborales. La investigación es importante, y lo bueno es que es fácil de hacer. Gracias a Google encontrará cuanto desee sobre la organización, la gente, el mercado, el producto, la competencia. Está todo a su disposición. ¿Cuánto tiempo tardará en cotejar dicha información? La respuesta es: medio día, como máximo. Solo ha de invertir medio día de esfuerzo.


SUGERENCIAS



Si hubiera dedicado tiempo a confeccionar una presentación buenísima, en la entrevista yo la infravaloraría por completo. Describiría la presentación diciendo algo como: «No sé si sirve de algo, pero he reflejado algunas ideas en negro sobre blanco». Entregaría al entrevistador un documento asombroso, presentándolo como si fueran unas simples anotaciones, porque no quiero que crean que he realizado un esfuerzo gigantesco. Es como ir a una cita. No querrá que su pareja sepa que ha dedicado cuatro horas a vestirse. Quiere dar la impresión de que ha cogido lo primero que ha encontrado. Mientras esté recitando la presentación, el entrevistador irá pasando las páginas, se fijará en el estilo, el contenido, la calidad, la investigación, el redactado, y pensará: «Si solo son unos simples apuntes, me encantaría saber qué idea tiene de una presentación de verdad».



Debido a mi participación en Dragons’ Den, tuve que contratar a un jefe de prensa. A raíz de la popularidad que me dio el programa cada vez trabajaba más con la prensa y los medios. Estaba empezando a ser ridículo: cada día llamaba alguien para preguntar: «¿Podría venir a la CNBC, a la CNN o a la BBC?».

Mi ayudante personal me dijo:

—James, este trabajo no es para mí. Puedo ocuparme de los mensajes, pero no puedo hablar con esta gente, no sé qué quieren, no sé cómo seleccionarlos.

—De acuerdo —dije—. Vamos a contratar a un jefe de prensa.

Uno de los candidatos que vino había confeccionado un documento acerca de cómo me representaría ante los medios y la prensa, cuál debería ser mi estilo, mi voz, los temas de los que tenía que hablar, los temas que debía evitar. En este documento había creado una sección titulada «Los Sís y los Nos» que contenía una serie de artículos de prensa que habían escrito sobre mí. El candidato decía: «Yo habría aprobado este artículo, pero aquel no. Este transmite lo conveniente, sin embargo aquel diluye tu mensaje: gran parte de la información es poco consistente». Se estaba arriesgando un poco por ser tan franco.

También se mostraba muy crítico con el sitio web de la empresa. Lo había estudiado en detalle, señalaba los elementos que le gustaban, las secciones que según él no funcionaban. Sinceramente, casi le ofrecimos el puesto basándonos en el documento. El mismo desmenuzaba el trabajo mejor que nosotros. Sin ayuda de nadie, había concretado de qué iba el trabajo. No habíamos trabajado las especificaciones porque nunca habíamos necesitado contratar a alguien así. Yo jamás me había encontrado en aquella situación. Diría que la puntuación de nuestra descripción era de 4 sobre 10, y su documento alcanzaba un impresionante 8 sobre 10.

Prepárese para adaptarse

A medida que avanza la entrevista, escuche lo que dice el entrevistador y las señales que lanza. Como cualquier gran artista en un escenario, ha de captar el estado de ánimo de la sala. La orientación y verbalización de sus preguntas suelen indicar si desea que usted proporcione más o menos detalles, si quiere que le hable más de sus experiencias anteriores o de sus futuras ambiciones.

Utilice sus «antenas» para juzgar cómo van las cosas. A veces es fácil deducirlo gracias a los gestos y expresiones del entrevistador. Como candidato, usted debería ser muy observador, buscar indicios, analizar cómo avanza su presentación, si el entrevistador acepta lo que va diciendo. Si el entrevistador se distrae, si pierde la concentración, sabrá que no lo está haciendo muy bien. Si el ambiente es muy cordial y positivo, está claro que su forma de encarar la entrevista y su actuación están funcionando. Captar todo eso, le ayudará a determinar cómo debe comportarse durante el resto de la entrevista. Si no recibe buenas vibraciones, sabrá que debe cambiar de táctica. Y si no está seguro, siempre puede lanzar una pregunta para analizar la reacción del entrevistador.

A veces la persona que lo entrevista dice: «Eres el mejor candidato que he visto». No debería decirlo si quiere que el candidato se esfuerce por lograr el empleo. Esa clase de comentario no ayuda a nadie, porque entonces el candidato da por hecho que el trabajo es suyo, lo cual no es bueno. Recuerde que siempre queremos unirnos al club en el que tenemos vetada la entrada.

En el caso de que no lo haya hecho bien se enterará después de la entrevista. Es el momento de ser autocrítico y autoanalítico, y preguntarse: «¿En qué me he equivocado? ¿Qué es lo que debo trabajar más?».

Y nunca olvide…

Finalmente recuerde la última pregunta que sin duda le formularán: «¿Tiene alguna pregunta?».

Siempre, siempre hago esa pregunta hacia el final de la entrevista. Como la inmensa mayoría de los empresarios. El 70 por ciento de los aspirantes dirán: «No, ningún problema, gracias», o se inventarán un par de preguntas imprecisas porque su investigación no ha sido concienzuda. En una escala del 1 al 10, yo diría que en general las preguntas que me hacen no reciben más de 5 puntos.

En cambio, cuando usted diga: «Sí, James, tengo un par de preguntas, si me permite dos minutos. Hace poco lanzaron un nuevo producto, ¿cómo marcha?», me quedaré impresionado al instante por: a) ¿cómo lo sabía? y b) he de justificarle la respuesta.

«Bien, lo lanzamos hace tres meses, pero no ha ido tan bien como esperábamos», o como sea el caso.

En ese momento, la calidad de su pregunta influye más de lo que cree en mi decisión de contratarlo o no. La forma en que decide responder me revela muchas cosas sobre usted. Sabe que se lo voy a preguntar, por lo tanto, procure tener algo preparado para replicarme.

A estas alturas, espero que haya caído en la cuenta de que gran parte del éxito en la búsqueda de trabajo reside en la preparación y el ensayo. Por consiguiente, cuando atraviese aquella puerta y salga al «escenario» de la entrevista, quiero que esté en su mejor forma.

Ánimo, déjelos patidifusos.


 

 

 

 

«En cualquier entrevista se juega un poco al gato

y al ratón, por lo tanto, procure no terminar devorado

por el gato. Cuando se marche, que el entrevistador

piense que es usted el gallito del lugar.»





7

Poder

 

 

 

 

Una vez entre en la entrevista, tal vez descubra que el entrevistador está disfrutando de la sensación de poder que experimenta de manera automática por estar al frente del proceso de selección. Intentará desequilibrarlo con el fin de evitar que amenace su poder. Su misión, si decide usted aceptar el reto, es discernir y comprender la lógica que se oculta tras los trucos habituales del oficio (créame, la mayoría son más viejos que Matusalén) para aprovecharla en su propio beneficio.

Algunos de estos trucos son muy predecibles. Es posible que el entrevistador decida sentarse en una butaca detrás de su escritorio. Usted, el entrevistado, acaba torpemente acuclillado en una silla baja y blanda. No es muy sutil.

La primera reacción, y la más importante, es impedir que algo tan descarado le afecte. Intente cambiarse de sitio. Si en el despacho hay una mesa de reuniones, pregunte si pueden sentarse a ella para mostrar sus documentos o presentación, aunque solo sea su currículum, con más comodidad.

Aunque creo que es usted capaz de superar la disposición de los muebles, lo que procuro hacer cuando me encuentro en esta situación es acercar mi silla más, aunque solo sea muy poco, hacia la otra persona. Es un pequeño gesto, pero creo que muy expresivo. Demuestro que siento una gran confianza en mí mismo y que me alegro de estar más cerca de usted. Indico que estoy tomando el control.

A veces al entrar en una de esas clásicas salas de juntas encuentro una mesa para diez personas, con cuatro sillas a ambos lados y una en cada extremo. Por lo general, el entrevistador se sienta en un extremo, en el asiento del presidente. Lo que suele ocurrir, solo debido a la naturaleza humana, es que la mayoría de la gente se siente a dos o tres sillas de distancia del entrevistador. Yo ocuparía sin vacilar la primera, a su lado. Tal vez usted crea que es demasiado cerca para estar a gusto, pero yo sé que este gesto envía un mensaje.

Lo mismo ocurre cuando la gente entra en cualquier sala de conferencias. Ciertas personas tienden a quedarse en la parte posterior de la sala, otras se dirigen hacia la mitad y otras se sientan delante. No hay letreros que dirijan a nadie a su asiento, pero verá que la decisión siempre es automática. Es importante que usted sepa qué dirección toma por instinto y, si es necesario, altere esta inclinación natural a efectos de la entrevista.

Si es consciente de que lo están ubicando aposta en una posición incómoda, asuma que se trata de un simple truco (una manipulación bastante transparente), y podrá superarlo con facilidad.

Formule las preguntas adecuadas

No olvide que hace mucho tiempo que me dedico a entrevistar y seleccionar personal. Si usted viene a entrevistarse conmigo, la entrevista será inflexible. Como ya me sé todas las respuestas de manual, porque las he oído más de mil veces, mi objetivo en cada entrevista es ahondar y ahondar, descubrir lugares en los que nunca había pensado y hacer preguntas que incomodaran mucho. Siempre procuro ver más allá de las apariencias.

He aquí una cuestión que debe plantearse: ¿cuántas preguntas va a hacer?

Tiene que tomar el control, porque si no lo hace usted lo hará el entrevistador. Y si el entrevistador toma el control, es porque usted le ha dejado. ¿Cómo evitarlo? Procure hacer tantas preguntas como él.

Como aspirante, yo siempre intentaría formular el 50 por ciento de las preguntas de la entrevista. Por lo general, el entrevistado habla como mínimo el 70 por ciento del tiempo, pero eso, desde un punto de vista analítico, es una gran equivocación, porque el entrevistador y usted están allí por el mismo motivo.

Ha de saber si el trabajo es apropiado para usted: ¿la empresa es adecuada para usted, está usted capacitado para el trabajo, lo desea? Se encuentra en la misma posición que el empresario, quien necesita las respuestas a esas mismas preguntas. Por eso ha de ser al 50 por ciento. Cuando salga, si quiere saber qué tal ha ido, piense si se ha producido mucha interacción. Que el entrevistador haya formulado quince preguntas y usted solo cinco es, probablemente un dato negativo. Para que la entrevista sea provechosa, tendrá que devolverle golpe por golpe, pregunta por pregunta.

Aproveche todas las oportunidades para conocer mejor el trabajo y retar al entrevistador pidiéndole información sobre el empleo. Preguntas genéricas como «¿Cuál es el horario?», «¿De cuántas personas se compone el equipo?» no le dirán nada significativo. Lo que realmente debería preguntarse: «Hábleme un poco del puesto de trabajo. ¿Cómo es un día típico? ¿Qué se espera que haga? ¿Hay Indicadores Clave de Desempeño? ¿Me van a evaluar? ¿Hay valoraciones trimestrales? ¿Con qué frecuencia he de presentar informes a mi director?». Busque todas las oportunidades para juzgar el trabajo por usted mismo.

Imagine que es el entrevistador. Han hecho diez entrevistas, todas muy mediocres. Entra otra persona y, de repente, lo pone en su lugar, lo pone a prueba, le lanza un par de preguntas difíciles. Esa es la entrevista que le hará disfrutar.

¿Demuestra eso un exceso de confianza por parte del candidato? Voy a decirle algo. Al final del día, cuando reflexione sobre las diez personas que ha recibido, la que se destacará es la que se hizo las preguntas pertinentes y lo puso a prueba.

Hace muy poco entrevisté a una persona que me dijo: «James, me pareció muy interesante leer que habías invertido en negocios fallidos».

Eso me irritó al instante. «¿De veras? ¿Cuáles?». Súbitamente, había captado mi atención, porque era como si me estuviera entrevistando él a mí. Tenía que justificar sus palabras, de modo que dije: «Eso es interesante. ¿Dónde lo leíste?»

«En tal y tal sitio web».

Ahora tenía que explicarme. No había alternativa.

Con una pregunta así, la dinámica del comportamiento humano me obliga responder. Por eso ahora se lo explico a usted. La balanza del poder se ha inclinado a su favor.

Soslaye las preguntas asesinas

Todos los entrevistadores se guardan en la manga al menos una pregunta asesina que lo dejará balbuciendo como un idiota. Pocas veces son originales, pero eso no significa que la pregunta no genere información valiosa para ellos.

Bien al principio de mi carrera aprendí a no contestar jamás una pregunta difícil enseguida. No se precipite con el guión que ha estado ensayando durante días. Dedique uno o dos segundos a meditar. Hablará con más coherencia y seguridad, y el entrevistador se dará cuenta de que está concediendo a su pregunta la importancia que merece.

Las estrategias de este capítulo le permitirán mantener un principio de igualdad de condiciones. Aunque esté intentando imponerse, no hace falta machacar al entrevistador. Como mi padre me enseñó de muy pequeño, el arte del éxito reside en conseguir que la otra persona se considere victoriosa.

Algunas preguntas inesperadas lo pillarán por sorpresa, por supuesto. Uno puede estar preparado para casi todas las eventualidades, pero no para todas. En un programa de Question Time, de la BBC1, en el que aparecí junto a un grupo de expertos muy bien informados, uno de los miembros del público hizo una pregunta que me cogió desprevenido. Muy pocas veces me quedo pasmado, pero aquel día no se me ocurría qué contestar. Por lo general, se da un proceso mental en que el cerebro es capaz de dar con una respuesta de algún tipo. Sin embargo esa vez, al cabo de unos segundos, me di cuenta de que no tenía replica. Aun así, sabía que no debía perder la compostura porque las cámaras me estaban enfocando.

«Una pregunta excelente —dije—, pero ¿sabe una cosa? No sé la respuesta».

Le dediqué una brillante sonrisa. La gente rió y el programa continuó. Al terminar, uno de los otros miembros del grupo de expertos se me acercó y comentó: «Por cierto, James, has estado brillante».

Había sido una cuestión de confianza en mí mismo. La mayoría de las personas contesta a una cuestión difícil farfullando la pregunta, e intentan salvar la situación. El problema reside en que todo el mundo se da cuenta.

Por lo general, tengo preparadas un par de respuestas para preguntas inesperadas. En primer lugar, hablando de negocios, yo diría: «Una muy buena pregunta. ¿Le importa que me lo piense un rato?», pero no se trata de las palabras que se utilizan, sino de cómo se dicen. Reconozco que es una buena pregunta (siempre sonriente), porque está claro que me ha cogido desprevenido. No quiero que crea que ha ganado, de modo que digo: «Estupenda pregunta, ¿podemos volver a ella más adelante?». La aparto y sigo adelante. Diciendo: «Muchísimas gracias, ¿podemos retomarla después?», he equilibrado la situación.

Mi segunda estrategia ante una pregunta difícil es pedir un vaso de agua. A veces prefiero ganar tiempo, porque ante ciertas preguntas quedaría mal decir: «¿Podemos abordar después esta cuestión?». En algunas situaciones es preciso contestar. Mientras me sirvo agua, mi cerebro está redactando la respuesta.

Mucha gente trata de contestar una pregunta difícil con otra pregunta. Eso depende de quién lo esté entrevistando. Si me lo hicieran a mí, les devolvería la pelota al instante. Diría: «Es una pregunta muy buena. Bien, ¿podemos volver a mi primera pregunta?». No pienso aceptar que se responda a una pregunta con otra pregunta.

Igual que hizo con la pregunta «¿Tiene alguna pregunta?», dedique un poco de tiempo a preparar respuestas rápidas y sencillas a cuestiones en apariencia tramposas. Yo utilizo algunos trucos cuando estoy entrevistando a alguien. Uno de los que más me gusta es: «Dígame tres razones para no contratarlo».

Es una variación del clásico: «¿Cuáles cree que son sus puntos débiles?».

Y la primera respuesta que suelo obtener es: «Creo que no tengo ninguno».

«No, no —digo—. Necesito tres razones. Dígame tres razones».

Nunca permito que se salgan con la suya. Quiero oír sus tres razones. Me ayudan a conocer a la persona, porque ha de decir algo. Obligo a la gente a responder, y en cuanto lo he conseguido, se suscita una buena discusión.

No se enrolle ni permita que el entrevistador intuya sus inseguridades y puntos débiles, porque eso equivale a rechazar el trabajo antes de que se lo ofrezcan. Elija un punto débil y procure que no esté relacionado con los requerimientos esenciales del trabajo que solicita. Es decir, si lo están entrevistando para un puesto de recursos humanos, busque un pequeño punto débil en su experiencia en el aspecto financiero del negocio, pero después dele la vuelta diciendo que se ha matriculado en un curso que solventa esa carencia.

Un par de opciones más. La primera es decir: «Soy un poco adicto al trabajo. Me llevo el trabajo a casa. No sé cuándo desconectar». Es una gran respuesta, porque es negativa, pero está muy bien expresada. Otra sería: «Me han criticado por ser un perfeccionista. A veces es mejor acabar el trabajo que concentrarse demasiado en el detalle, porque eso significa que tardo más que otras personas. Soy consciente de que ese aspecto de mi trabajo puede frustrar a mis colegas, pero yo soy así». Como empresario, eso es lo que me gusta oír.

Otro tipo de interrogatorio que suele desorientar a los aspirantes es el siguiente: «Imagine que está parado delante de un cliente, un cliente al que hemos intentado conquistar con desesperación durante el último año. Por desgracia, he caído enfermo y de pronto ha de sustituirme en la entrevista. Tiene dos minutos, ciento veinte segundos, para convencerme».

Yo diría que la tercera parte de las personas a las que he pedido que me sustituyeran han perdido la entrevista porque lo han hecho fatal. Creo que no hay nada que lo justifique. Y he finalizado la entrevista apenas diez minutos después, completamente desinteresado, debido a lo mal que lo habían hecho.

Cronometro al candidato, solo para impresionarlo. Saco el móvil y digo: «Tengo aquí un cronómetro. ¿Está preparado? Adelante». Me siento y miro. Por lo general a los treinta segundos ya han perdido el hilo. Me da igual que el trabajo sea de ayudante de contabilidad, ayudante personal, recepcionista o un directivo. No estoy pidiendo una conferencia de dos horas, no estoy pidiendo un ensayo de mil palabras. He dicho dos minutos. Lo único que necesito es la página de inicio de nuestra web. Eso es todo. Solo lo que contamos sobre nosotros. Si usted es incapaz de hacer eso, adiós.

Un truco que utilizo es preguntar: «Por qué demonios querría alguien trabajar en Hamilton Bradshaw? Esto es una pesadilla. Vivimos en un frenesí, la presión es enloquecedora». Suelo recibir una mirada vidriosa como respuesta, porque es una pregunta inesperada, procedente de un empresario. Si no ha hecho usted los deberes, se pondrá nervioso. Ha de responderme sin vacilar: «Sí, pero, James, Hamilton Bradshaw es un líder del mercado, ha hecho esto, sus resultados han sido esos».

Otra pregunta que hago siempre en las entrevistas, aunque solo haya entrevistado a una persona, es: «Como ya comprenderá, he entrevistado a seis personas para este puesto. ¿Por qué cree que va a destacar entre los demás aspirantes?». El candidato se ve obligado a enumerar sus puntos fuertes. Eso me ahorra averiguarlos. Y después, pongo la cara B: «Dígame una razón por la que si estuviera en mi lugar no le ofrecería este puesto». Recuerde que los entrevistadores avezados formularán la misma pregunta disfrazada de diferentes maneras.

A menudo también pregunto: «Si llamara a los tres avalistas que ha mencionado, cuénteme exactamente qué dirían». Usted no sabe si voy a llamarlos, así que no puede inventar nada. En caso de que les llamara y me dijeran lo contrario de lo que usted me ha dicho, habría perdido el trabajo. Es entonces cuando bromeando le pregunto si quiere saber lo que dijo su jefe en realidad…

Todo el mundo se prepara para contestar preguntas sobre su currículum. Casi todos los entrevistadores estarán contentos de revisar lo que había preparado, pero lo que ocurre a veces es que, después de comentar el currículum, aún no lo he pillado. Estoy intentando descifrarlo, de modo que diré: «Todo eso parece muy interesante, pero he de saber cómo es usted. Hábleme de usted. ¿Cómo es fuera del trabajo? ¿Está casado, tiene hijos, qué hacen sus hijos?». Se quedará boquiabierto, porque no esperaba algo así. Lo he alejado del tema elegido. Por lo general, descubro muchas cosas gracias a esa pregunta y al decir, a continuación, si tienes hijos: «¿Qué carrera le gustaría que siguieran sus hijos?» Si está orgulloso del sector en el que trabaja, espero que desee que sigan sus pasos, de lo contrario me está enviando un mensaje. Al final de la entrevista, cuando reflexiono sobre ella, es posible que de los cuarenta y cinco minutos de conversación solo se me haya quedado grabado en la cabeza que no está comprometido con su trabajo.

Durante los últimos años hemos visto reproducida en la televisión una versión de lo que es una entrevista de trabajo dura, ya sea en Dragons’ Den o en la sección de The Apprentice en que los concursantes supervivientes se presentan ante el equipo de entrevistadores elegidos por Alan Sugar. Todo el proceso está pensado para poner a prueba la valía de los concursantes. El contenido no es tan importante como la resistencia.

Siempre que entrevistaba a gente de ventas, los sometía a un ejercicio concreto.

Daba un cenicero al candidato y decía:

—Véndame este cenicero.

—Pero si yo no fumo —contestaban.

—Esa no es la cuestión. Quiero que me venda el cenicero.

Dijeran lo que dijeran, se lo iba a poner difícil.

Largaban su rollo.

—Hola, soy de Diamond Ashtray Company, James, y me gustaría presentarle este cenicero.

—Lo siento —replicaba yo en ese momento—, no fumo.

Fuera cual fuera su método, yo siempre encontraba una respuesta. En un mundo en el que se ha prohibido el tabaco, inventé una nueva versión. Levantaba mi móvil y decía:

—Estoy pensando en cambiar de teléfono. Véndame el suyo.

Cualesquiera que fuesen las características del teléfono, contestaría que no las necesito.

El objetivo de este ejercicio no es averiguar sus conocimientos técnicos sobre los pormenores de ceniceros y teléfonos móviles. Lo que intento discernir es la firmeza que posee, su capacidad de resistencia, cómo reacciona al rechazo. Porque si va a trabajar conmigo como vendedor, ¿cuántas veces cree que lo van a rechazar? Lo pongo en un aprieto para ver si puede pensar de manera creativa sometido a presión. ¿Cuánto tarda en rendirse?.

Sé que parece una locura, pero este ejercicio me ayudó muchas veces a tomar una decisión. Si el candidato se quedaba petrificado, aunque me gustara, aunque su currículum fuera excepcional, yo pensaba: «Es un puesto de ventas. En este trabajo, descolgará el teléfono o irá a ver a alguien, y el posible cliente dirá: «No me interesa». Este candidato se ha quedado sin ideas, ni siquiera ha intentado insistir, así que no me interesan sus antecedentes. Creo que no es bueno para el trabajo».

Demasiada gente se tomaba el ejercicio al pie de la letra. Mi recomendación es que haga lo que le dé la gana, porque no lo están sometiendo a prueba sobre la sustancia técnica. Se lo puede inventar todo. Da igual. La idea clave del ejercicio es: ¿cómo piensa cuando se dedica a las ventas? Y el objetivo del ejercicio es que el candidato comprenda lo que el entrevistador anda buscando, haciéndole la pregunta adecuada.

Estábamos entrevistando a alguien para un cargo financiero, y le pregunté en el curso de la conversación: «¿Cuál es el 17,5 por ciento de 28.500?». No supo contestar. Se quedó en blanco, porque supuso de inmediato que no debía utilizar la calculadora. Yo no había dicho que no la utilizara. Tan solo formulé la pregunta.

Podría haber pedido una calculadora, pero eso no me habría impresionado. Me habría impresionado que hubiera tenido el ingenio de recurrir a la calculadora de su móvil. En el mundo real, al tener que contestar a la misma pregunta, habría hecho eso. Lo ideal habría sido que usara pluma y papel, pero utilizar el teléfono habría sido una respuesta aceptable. La respuesta menos aceptable habría sido pedir una calculadora. Cuando alguien me pide una calculadora, vuelvo a tomar el control, porque puedo negarme. No es una cuestión de qué, sino de cómo. ¿Cómo se enfrenta usted al problema?

Si usted regresara al ejercicio del cenicero o del móvil, podría devolverme la pelota. «¿Qué está buscando que lo convenza de tomar una decisión hoy? ¿Cuáles son las características clave importantes para usted?» En cuanto me formule esas preguntas, voy a empezar a hablar por usted, y haré su trabajo.

Esto refuerza una de mis principales creencias: la gente suele pensar que la fuerza reside en la respuesta, pero lo que yo deseo subrayar es que la aptitud reside en encontrar la pregunta correcta.


SUGERENCIAS



La gente suele asumir, en una entrevista de trabajo, que el entrevistador, solo porque está al otro lado del escritorio, es experimentado. Esto no siempre es cierto. A veces por falta de experiencia, hace un montón de preguntas no relacionadas con el trabajo que se ofrece. No permita que se salga con la suya, porque el entrevistador solo recordará que usted no habló del trabajo, aunque la culpa fuera de él. Encamine de nuevo la conversación hacia el trabajo, interróguele acerca de las cualidades y aptitudes principales que solicitan, y explíquele por qué las tiene en abundancia.



Cuando estaba al frente de una empresa de contratación, me sentaba delante de los clientes que me estaban describiendo a la persona que esperaban contratar. Me decían: «Esta persona ha de ser la mejor, una triunfadora», y describían a un trabajador asombroso algo que, por supuesto, todos hacen. Los miraba y contestaba: «El problema es que, si pongo al candidato perfecto delante de ustedes, no podrán contratarlo. ¿Cómo piensan convencerlo de que vaya a trabajar para ustedes? Ustedes no me transmiten esas vibraciones. Bien, yo me gano la vida así. Estoy acostumbrado a tratar con el tipo de candidato que ustedes están describiendo, y si a ese candidato ya le van bien las cosas, si ya está trabajando para uno de sus competidores, tendré que convencerlo de que vaya a trabajar para ustedes. ¿Por qué iba a hacerlo?» Quien quiera contratar a una persona muy buena, también ha de ser muy bueno. La gente buena no trabaja para gente mediocre.

Da un paso más

Digamos que la primera entrevista fue bien y que lo han llamado para la segunda cita. Tiene la entrevista concertada. ¿Qué le impide llamar y decir: «Tengo muchas ganas de asistir al siguiente encuentro. Cuando nos reunimos, dijo que había doce personas en el departamento. Me estaba preguntando, James, si sería posible conocer a alguno de mis futuros compañeros»? ¿Qué podría decir yo? Sería difícil negarme.

Imagine que llega a conocer a alguien del departamento. Las probabilidades de no conseguir el trabajo serán más escasas, porque, de repente, la información que tiene usted le ofrece una gran oportunidad de conseguir el puesto. Si conociera a alguien, le podría preguntar: «¿Usted qué hace? Hábleme del departamento. Dígame cómo era el último compañero, cuáles eran sus puntos fuertes y débiles. ¿Desde cuándo trabaja aquí? ¿Cuáles cree que son las características principales que tiene en común la gente que triunfa aquí?».

Le bastaría pasar veinte minutos con esa persona para que le contara todo lo que desea saber. Luego entraría en la segunda entrevista en una posición fuerte, cuando no más fuerte que la del entrevistador. Ha llegado con nueva información, ha aumentado sus conocimientos desde la primera entrevista. Fantástico. Por supuesto, la empresa podría contestar que no puede reunirse con nadie: sin embargo, aun así creo que considerarían admirable su pregunta. Yo lo haría. Ser capaz de formular esa pregunta demuestra una tremenda confianza.

Si el proceso de la entrevista avanza bien, puede que le inviten a algún acto social. «Bajemos al pub», dice el entrevistador. Sucede con mucha frecuencia. ¿Qué hace la mayoría de la gente? Baja la guardia. Cree que el trabajo ya es suyo. Muy comprensible, pero aún no tiene el trabajo, porque no ha recibido la carta de oferta.

Aunque ya no esté sentado en el despacho, cuando sale con el equipo la entrevista continúa. Lo único que pasa es que se está celebrando en un lugar diferente. Como la reunión tiene lugar en un entorno social, la gente cree que es más fácil, pero no es así. El candidato siempre recibe la misma propuesta: «¿Por qué no te dejas caer por aquí el jueves? Saldremos a tomar un bocado con unos chicos de la oficina. Ven con nosotros, así podrás conocer al equipo». Yo lo formularía así, como una salida muy informal.

Cuando aparezca esa noche, se sentará con cinco personas que escucharán todo lo que diga, lo observarán con muchísima atención, aunque usted no repare en su interés. Si he pedido a alguien de mi equipo que me acompañe, ¿qué cree que le habré dicho antes? Algo como: «Vamos a tomar un bocado con John. Nos reiremos mucho. Deberíais venir». ¿No le parece que le voy a decir: «Acabamos de entrevistar a este tipo. Creo que es muy interesante, así que lo he invitado a venir y quiero saber vuestra opinión?».

En cuanto el jefe anuncia: «Quiero saber vuestra opinión», da una gran pista: entrevista con John. Saben que al día siguiente les preguntaré qué piensan de John. Es evidente.

Casi todo el mundo se olvida de lo básico. El 90 por ciento de la gente se pierde en ese momento. Y todo porque les han sacado del entorno de la entrevista. Pierden la concentración y se vuelven demasiado informales, demasiado cordiales, demasiado familiares. Puede que beban más de la cuenta, hablen más de lo debido y no hagan suficientes preguntas.

Lo que debería usted hacer es justo lo contrario. Sea simpático y hablador, pero recuerde por qué está allí. Si hubieran verbalizado la invitación de otra manera («Me gustaría que viniera el jueves para una entrevista colectiva con el equipo al que se incorporará»), su planteamiento sería muy diferente y a eso me refiero exactamente a eso. Ha de ser muy consciente de cómo debe comportarse.

Tiene que hablar con cada uno de ellos.

—Bien, Brian, dígame qué hace. ¿Cuál es su puesto en la empresa? Anne, ¿cuánto tiempo lleva trabajando para la empresa? ¿Qué opina del futuro de la compañía?

Igual que en una entrevista oficial, debería hacer tantas preguntas como las que le formulan a usted. Interrogar a todo el mundo aunque no le digan nada y anotar todos los puntos. La información que el personal va a transmitir al jefe es: «Creo que ese tipo es muy bueno». Han de decirlo, porque ellos no preguntaron nada. Usted controló el proceso.

Es la misma técnica que emplearía para una entrevista colectiva. La clave de las entrevistas colectivas es tomar el control. Es difícil, pero si no lo hace, lo aplastarán, porque casi nunca sabrá cómo es la gente del grupo.

Al entrar y empezar el proceso, diga: «¿Os importa si hago algunas preguntas?».

¿Qué crees que dirán? «Claro que no».

«Bien, John, ¿cuál es su puesto en la empresa, y qué piensa conseguir con la entrevista de hoy?».

Escuche su respuesta, porque le dirá justo lo que necesita saber.

«¿Y usted, Bill? ¿A cuántas personas más verá hoy?».

Otra de las situaciones en que podría encontrarse es que haya dos personas en la entrevista con usted: el entrevistador principal y alguien de recursos humanos para cumplir la normativa. Si la persona de recursos humanos está como observador, no dirá gran cosa. Por lo tanto, sería inadecuado entablar conversación con ella. No obstante, si interviene en algún punto o formula alguna pregunta de seguimiento y es más proactiva, eso me sugiere que tal vez también dará su opinión acerca de la entrevista, y en el momento oportuno debería atraerlo a la conversación, aunque teniendo en cuenta que el principal interlocutor es el entrevistador.

Salir vencedor

Al final de la entrevista puede continuar detentando el control. Haga otra pregunta asesina: «¿Le importa si le pregunto cómo cree que ha ido la entrevista?».

Lo bueno es que solo hay dos opciones. El entrevistador dirá: «Ha sido muy útil, creo que le ha salido muy bien», lo cual es tranquilizador para usted, o bien: «Nos ha causado muy buena impresión y desde luego que volveremos a llamarlo, pero todavía nos preocupa un poco que su experiencia financiera no sea tan sólida como deseábamos». O: «La verdad, no estoy seguro de que sus conocimientos de informática sean suficientes». Fantástico, le han dado una pista. Acaba de descubrir por qué le van a rechazar.

Sin esa pregunta concreta no podrá alterar sus probabilidades. Todo es una cuestión de equilibrio de poderes. Por lo tanto, para mí esa pregunta es fundamental. Absolutamente fundamental. «¿Cómo me ha ido?».

Una variante un poco más osada (porque ha de estar convencido de que podrá aceptar la contestación) es: «¿Abriga usted alguna reserva acerca de mi solicitud?». Es una pregunta muy atrevida, pero imagine, si se estuviera lo bastante seguro para hacerla, lo potente que sería, lo mucho que le ayudaría a conseguir el trabajo. Cuando el entrevistador le diga cuáles son sus principales reservas, tendrá la posibilidad de dar la vuelta a la tortilla. Si no hace la pregunta, no lo sabrá.

Todo es cuestión de psicología y de elegir el momento exacto. Cuando termino una presentación de negocios, suele acompañarme a recepción o a los ascensores alguno de los asistentes. Entonces pregunto con mucha discreción: «¿Qué le dice su instinto?».

Es una pregunta brillante. Siempre la hago. Y cada vez obra el efecto deseado: te lo dicen solo por la forma de verbalizar la pregunta. «¿Qué le dice su instinto?» Es una pregunta abierta.

En el 90 por ciento de las ocasiones responden algo que demuestra ser vital. Me proporcionan un dato muy valioso. Puede que digan: «James, pienso que ha sido estupendo, pero creo que nos va a salir un poco caro». Eso me indica con exactitud cómo continuar la campaña. Sin embargo, en la reunión nunca me dicen algo tan negativo porque resultaría violento.

Puede aplicar la misma técnica cuando lo acompañan al salir de la entrevista. «¿Qué tal me ha ido? ¿Qué le dice su instinto? ¿Le convengo a la empresa?». Sé que algunas personas consideran que es demasiado agresivo, demasiado prepotente. Lo acepto, salvo por el hecho de que, de no preguntarlo, podría echar a perder la entrevista, sin saber nunca por qué y sin tener la posibilidad de reaccionar. Nunca lo sabrá. Esa es la diferencia: yo quiero saberlo. Si no me dan el trabajo, quiero saber por qué.

Los noventa segundos con los que cuenta mientras le acompañan a la zona de recepción son cruciales. Como el entrevistador y usted habéis salido de la sala de reuniones y guardado las carpetas, han bajado la guardia. Sea listo y no desaproveche la oportunidad.

Una táctica alternativa es comentar al salir: «Quiero aprovechar la oportunidad de decir que ha sido un placer conocerlo. Quiero darle las gracias, porque ha conseguido que me sintiera muy a gusto. Y por supuesto, por la forma en que ha descrito la oportunidad y la empresa, esto es exactamente lo que andaba buscando. La empresa me ha dado muy buenas sensaciones. Creo que es un ambiente en el que alguien como yo podría destacar». Durante la entrevista es probable que no haya tenido ocasión de explicar por qué quiere el trabajo, puesto que la mayoría de los entrevistadores no lo preguntan de una manera directa. Están demasiado ocupados comprobando cuántos años estuvo en cada trabajo. El entrevistador suele pensar: «La verdad es que es muy bueno. Me pregunto si aceptará el trabajo que le ofrecemos», pero sin saberlo con seguridad. Acaba de darle la confirmación que necesitaba. Responderá: «Ah, gracias, se lo agradezco mucho. Es estupendo saber que, si me ofrecieran el trabajo, lo aceptaría». Y si todavía queda tiempo, puede preguntarle con toda naturalidad qué le dice su instinto.

Haga lo que haga, permanezca alerta. Siguen vigilando todo cuanto hace. Mantenga una actitud profesional hasta que se haya perdido de vista. No estropee una buena actuación consultando el reloj mientras busca la salida y diciendo: «Debo darme prisa, tengo otra entrevista dentro de media hora y no me la quiero perder…»

Voy a contarle qué me preguntaron hace poco. Estaba entrevistando a alguien para Hamilton Bradshaw y el candidato concluyó la entrevista con esta consulta:

—¿Cómo funciona aquí el proceso de entrevistas? ¿Cuántas entrevistas hacen normalmente? ¿Una, dos, tres?

—Por norma, son tres —contesté.

—Y a cuántas personas recibe habitualmente?

—Entre seis y ocho.

—¿A cuántas ha recibido para este puesto en concreto?

—A cinco.

—¿Puedo hacerle una pregunta más?

—Claro.

Y la pregunta fue brillante.

—¿Hay algo que haya visto en los demás que no haya visto en mí?

Tuve que sonreír, porque me había acorralado. Tuve que pararme a reflexionar, por supuesto. Dijera lo que dijera, iba a descolocarme.

—¿Puede volver a repetir la pregunta? —dije, pues necesitaba tiempo para pensar. La verdad del asunto era que no había visto nada en nadie. Decidí ser sincero y así se lo manifesté.

—En ese caso —contestó—, ¿existe algún motivo para que no me inviten a una segunda entrevista?

—No —me vi forzado a decir.

—Estupendo. ¿Voy a ver a su ayudante personal al salir para concertar una hora que le vaya bien a usted?

Una vez más, no pude evitar darle la respuesta que esperaba.

—Estupendo.

Me acorraló a la perfección. Como es natural, mientras revisaba los currículums, aquel incidente continuaba grabado en mi mente, por encima de todo cuanto había sucedido en las entrevistas con los demás candidatos.

Y obtuvo lo que deseaba: aquella segunda entrevista. Bien por él.


 

 

 

 

«El motivo que más influye en la gente a la hora

de aceptar una oferta de trabajo es que les cayó

bien la persona que les entrevistó, y esto funciona

en ambos sentidos.»
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Placer

 

 

 

 

¿Una entrevista de trabajo, divertida? Casi todo el mundo se mofaría de esa idea, pero eso se debe a que estamos preprogramados para considerar tales experiencias agotadoras. Los reality shows de la tele han aportado su granito de arena para dar la impresión de que todas las solicitudes de trabajo deberían ser un duelo a muerte y una experiencia que mina la confianza. Sin embargo, eso no es realidad, sino entretenimiento.

Quiero animarlo a rechazar sus ideas preconcebidas sobre la entrevista de trabajo. Mi mentor e inspirador, Tom O’Dwyer, con el que trabajé en la agencia de contratación Reid Trevena, tenía el don de mostrar un sueño a los aspirantes, y así despertar su entusiasmo. Si puede conseguir que el entrevistador lo entusiasme con sus planes para la empresa y el trabajo que le ofrece, los dos experimentarán una sensación placentera que puede ser contagiosa.

He hablado de la importancia vital de la preparación para sentirse relajado por completo, informado y seguro de uno mismo, de pensar en todos los aspectos de la presentación para dar una primera impresión fuerte y cordial, y de no dejarse vencer por los juegos de poder o las preguntas capciosas del entrevistador.

No obstante, aún pertechado con toda esa munición, puede sentirse de repente débil o inseguro en algún momento de la entrevista, lo cual puede provocar un ataque de nervios. A veces se debe en parte al cansancio. Tal vez se ha sometido a varias entrevistas durante los últimos días y la tensión lo está afectando, pero es posible que el entrevistador haya visto ya a veinticuatro candidatos y también esté agotado. ¿Por qué no inyecta un poco de energía a la entrevista?

Entre en la sala con una actitud realista: no lo apueste todo por este empleo en concreto, porque si a pesar de entregarse al máximo no consigue el trabajo, quizá, solo quizá, el trabajo no era adecuado para usted.

Una forma infalible de mantener un estado de ánimo positivo y optimista es evitar quejas sobre el trabajo actual y lamentaciones en general. Si lo primero que hace en la entrevista es culpar al pésimo funcionamiento del transporte público de su retraso, después continúa fustigando a su jefe actual porque no aprecia su talento, y remata la jugada explicando que uno de los motivos por los que quiere dejar el trabajo es que un compañero le tiene envidia, es muy probable que el entrevistador llegue a la conclusión de que el problema no son los demás, sino usted.

Pase lo que pase durante la entrevista, hay que salir con optimismo, dejando la impresión de que siempre había deseado el trabajo, pero que, después de la reunión y de hablar con el entrevistador, todavía lo desea más. Sea agradable, aunque no excesivamente cordial: no intente ser el mejor de los amigos ya en el primer encuentro.

Supere los nervios

El secreto de que la entrevista sea un proceso agradable para ambas partes, reside en crear una sensación de relajación y establecer esa circunstancia casi mística e indefinible: una buena relación. Esta debería surgir con naturalidad gracias al conocimiento que ha adquirido por anticipado y a la confianza que ese conocimiento le concede de manera automática. Aún así la presión de la entrevista puede provocar nervios, lo cual complicará el buen trabajo reali zado.

Desde que aparezco en Dragons’ Den he observado (cosa que encuentro asombrosa) que el 90 por ciento de la gente que viene a verme ahora se muestra muy nerviosa e incómoda, solo porque me perciben como una celebridad de la televisión. Me han visto en la pequeña pantalla, han leído cosas sobre mí en los periódicos. Es gente triunfadora por derecho propio, y no obstante, cuando entra en mi despacho casi se pone a temblar.

Como soy un entrevistador avezado, distingo los nervios a un kilómetro de distancia.

En esta situación pregunto al entrevistado: «¿Te sientes nervioso?».

A lo cual la mayoría de la gente responde: «La verdad, estoy un poco nervioso».

Admitirlo supone un alivio para ellos.

«Escuche —digo—. Relájese. ¿Le apetece beber algo?».

Cambio por completo de tema y siempre introduzco un suave toque de humor. Detengo lo que esté sucediendo. Si ha venido usted a vender su producto, hago algo diferente. Si intenta interrogarme, haremos una pausa en la conversación oficial.

Necesito sacarle de ese apuro porque, de lo contrario, no podré llegar a conocerlo durante la entrevista. Los nervios disfrazan su personalidad. Me costará evaluarlo. He de conocerlo, pero los nervios están creando un escudo. Corro el peligro de recibir un mensaje equivocado. ¿Lo tendré en menos estima por estar nervioso? No.

Creo que es un mensaje muy importante, porque su exhibición de nervios me confirma que le importa el empleo. Por lo general, cuando la gente se pone nerviosa en una entrevista de trabajo es porque desea ese trabajo. Es obvio que todos los aspirantes llegan con la intención de disimular sus nervios. No quieren que me dé cuenta, aunque eso no es malo, pues me ayuda a deducir que usted desea de verdad el puesto.

Así que no se desmorone. No se sienta fracasado. Es propio del comportamiento humano. No se deje desconcertar por ello. Si sucede, plante cara. Si se siente aturdido, pero posee entereza, una buena salida es decir: «Oh, ¿podría concederme un momento, podría tomar un poco de agua?». Ha de ganar un poco de tiempo.

En una ocasión que fui a una entrevista, estaba muy intimidado, porque había imaginado que me iba a entrevistar una sola persona y cuando entré vi que había un grupo de cuatro. Había cuatro sillas y una enfrente para mí. Me quedé desconcertado.

Me senté, anonadado, y de inmediato pregunté:

—Perdonen, ¿puedo ir al baño?

—Por supuesto.

Me era preciso ir, porque sabía que si continuaba adelante iba a fracasar. Todos se darían cuenta de que estaba muy incómodo.

Salí de la sala, fui al baño, me mojé la cara con agua fría, me serené, me reorganicé mentalmente. Volví a entrar, y esta vez era una persona del todo diferente, porque ahora sabía a lo que iba. Había reprogramado mi mente, me había situado para el acontecimiento que me esperaba. Iba mejor preparado.

He hablado de introducir una nota de humor para aliviar la presión de la entrevista. Si usted cree que posee la capacidad, el estilo y la personalidad necesarios le recomiendo que busque un buen momento para introducir un elemento humorístico. Eso obrará en su favor, no en su contra, mientras no se convierta en un cómico y devalúe su presentación. Puede lograr el mismo efecto transmitiendo una sensación de bienestar al entrevistador.

El otro día vino un chico para una presentación de ventas. Se sentó y dijo:

—Por cierto, James, le he traído café.

Dejó una taza de Starbucks sobre la mesa: una forma estupenda de romper el hielo.

Me quedé patidifuso.

—¿Cómo sabe el tipo de café que me gusta?

—Bien, le he traído un café con leche, por si acaso.

—De acuerdo —dije—, pero ¿con azúcar o sin?

—¿Cómo le gusta? —fue su inteligente respuesta. Había traído también un sobre de azúcar y una cucharilla.

Aquella escena permaneció grabada en mi mente durante toda la entrevista. Estaba claro que el chico había pensado en hacer algo fuera de lo normal. Por lo general, cuando entras en una reunión te preguntan si te apetece té, café o agua, pero al traer él las bebidas le había dado la vuelta a la tortilla.

Hacer algo diferente le hará ganar puntos. En cuanto descubra qué puede hacer para dar vidilla a la reunión, y dársela a usted también los otros percibirán un destello de su pasión. A veces cuesta mucho mostrarse apasionado con uno mismo, de modo que es preciso encontrar los temas motivadores que acelerarán su ritmo.

En función de la naturaleza del empleo, podría llevar a la entrevista alguna muestra visual de su trabajo o artículos sobre sus logros. Si ha construido algo o producido algún objeto siempre es positivo mostrarlo en una entrevista. Por lo general, considero que una entrevista celebrada en un enorme escritorio desierto puede ser bastante inhóspita.

Una posibilidad es llevar un producto relacionado con la empresa a la que va. Por ejemplo, esta es una firma de moda, quizá estaría bien una prenda especial que hayan fabricado, o si visita una editorial o una marca de juguetes, escoja una muestra de sus productos. El hecho de llevar algo destacará la entrevista en la mente del entrevistador.

En mis entrevistas utilizo montones de accesorios. Si usted viniera a entrevistarse conmigo, jamás se encontraría con una simple «entrevista». Iré a la reunión con otras personas. Le pediré que baje para conocer a otros empleados de la oficina. Le ofreceré una visita guiada por el edificio. Le enseñaré algunos documentos que explican los logros de la empresa y cómo ha llegado a su actual posición.

Me esfuerzo por conseguir que la entrevista sea muy interactiva, muy cordial, porque intento que se implique. Mi objetivo como empresario, cuando entrevisto a alguien muy bueno, es estar seguro al cien por cien de que, si le ofrezco el trabajo, lo aceptará. Si quiero contratarlo o no, es otro asunto. Siempre que hablo con empresarios, el mensaje que les doy es que solo deberían contratar al mejor de cada grupo que ven.

El empresario también ha de venderse a los candidatos. Imagine que se entrevista con dos empresas diferentes como agente de cambio y bolsa, y ambos puestos le parecen atractivos y el sueldo es el mismo. Sin embargo, uno de los entrevistadores es encantador, cordial y simpático, y está muy interesado en sus aptitudes y su personalidad, mientras que el otro entrevistador es muy es tirado y profesional. Si ambos le ofrecieran el puesto, ¿cuál aceptaría?

¿Con cuánta frecuencia consigue el entrevistador al mejor candidato? Muy raramente. Lo sé sin la menor duda, porque como consultor de contratación era a menudo la persona encargada de la preselección, y después enviaba a los aspirantes a una entrevista con el cliente. Me quedaba asombrado a menudo de que el cliente no conseguía contratar al mejor del grupo. Cuando me reunía con el cliente para informarle, este siempre creía que se debía a las circunstancias o a algo relacionado con la oferta. No es así: en el 90 por ciento de las ocasiones se debía a que el empresario no había conectado con el candidato.

Si usted es el entrevistado, el mensaje es el mismo. Debe implicarse, porque quiere triunfar en cada entrevista a la que acude.

Es una entrevista para conseguir un empleo, por supuesto, pero recuerde lo que pasa por la cabeza de la persona que lo entrevista. No solo se trata de si está usted capacitado para el trabajo, sino que una de las preguntas más importantes que el entrevistador almacena en su mente es: ¿Encajará?

¿Qué va a aportarle?

¿Cuántas veces los candidatos rechazados dicen que no lo pueden entender? Ellos están convencidos de que son perfectos para el trabajo. Aunque sea usted perfecto sobre el papel, no le ofrecerán el empleo si no se ha presentado como alguien capaz de integrarse con naturalidad en un ambiente de equipo, ya sea debido a su personalidad, su estilo o sus dificultades para la comunicación. Si no sabe relajarse, mostrar un poco de humor, si no sabe comunicarse de otra forma que no sea hablando de su experiencia, creo que incluso con el currículum perfecto tendrá problemas.

Yo he sido testigo de ello. He entrevistado a candidatos y estudiado sus currículums. Son perfectos en todos los apartados, pero por alguna razón no conecto con ellos, no me parecen agradables. Tal vez porque son demasiado estirados.

La entrevista no se centra en lo que ocurre un día en concreto. Quizá trabajará usted conmigo cinco años. Incluso diez años. Como empresario, he de tomar una gran decisión. He de averiguar si encajará en nuestro entorno. ¿Cómo evalúa eso un entrevistador?

¿Y cómo lo comunica usted, el entrevistado? Siendo usted mismo, siendo cordial, simpático y abierto, mostrándose accesible. Me preocupo cuando alguien me da la impresión de que es demasiado estirado, de que no va a encajar en mi equipo. He de crear un ambiente feliz. Esta compañía posee una cultura. ¿Encaja en ella?

Identifíquese con la cultura de la empresa

La cultura de una empresa es un aspecto que cuesta mucho discernir, incluso estudiando el sitio web más exhaustivo. No se traduce fácilmente en palabras e imágenes, sino que flota justo debajo de la superficie.

Creo que las compañías, sobre todo sometidas a presión en un clima económico difícil, olvidan a menudo que el puesto de trabajo no significa únicamente que alguien vaya a la oficina, trabaje, haga su contribución y cobre. No es por eso por lo que la gente se queda en una empresa. Considero que los empresarios pontifican mucho sobre «cultura», pero carecen de respuestas convincentes cuando les pregunto qué están haciendo como empresarios para desarrollar y gestionar dicha cultura.

Si por ejemplo aborda a un empleado de una organización de éxito y le ofrece más dinero y un cargo mejor, uno de los motivos principales por los que no se irá es que ha entablado amistades sólidas en el seno de la empresa. Cuesta mucho romperlas. Si le gustan sus compañeros de trabajo, el entorno en el que se encuentra, si la empresa posee una gran cultura y reina un ambiente familiar, no podré atraerlo ni por amor ni por dinero. Hace veinticinco años que me dedico a eso. Sé que no se irá. Aunque le ofrezca mucho más dinero y oportunidades profesionales más emocionantes, experimenta la sensación de que va a defraudar a la gente.

Me he encontrado a veces con que he enviado a alguien a una entrevista y le han ofrecido empleo. He vuelto a convocar a esta persona para pedirle que me cuente cómo va a presentar la dimisión, y enseguida lo veo en su cara.

«De hecho, James, no estoy muy seguro».

Cuando piensan en la dimisión, en el momento de entregarla, no están pensando en el personal de recursos humanos, sino en: «¿Qué dirá Phil? ¿Qué pensará Julie?». Forman parte de un equipo, contribuyen al trabajo en equipo, y de repente les parece que sería como dejarles tirados. Además, es muy probable (porque es casi seguro que los ha contratado un competidor) que se sienten como unos traidores.

Únase al club cultural

La cultura empresarial no surge de la nada, hay que crearla. La compañía ha de comprender qué clase de cultura intenta crear. ¿Cuál es la personalidad de la empresa? Y cuando se haya creado esa cultura, ¿qué van a hacer para mantenerla?

¿La empresa es un buen lugar para ir a trabajar? Suelen ser las cosas más ínfimas y básicas las que contribuyen a crear esa situación. ¿Hay cocina en la oficina? ¿Hay una tostadora? A algunas personas les gusta llegar temprano ¿Pueden prepararse el desayuno? Todo esto forma parte de la cultura de la empresa.

Si te fijas en Google, verás que todo su entorno gira alrededor de la cultura de Google. Cuando vas a una entrevista en Google, ves que ni siquiera venden la marca, venden la cultura. Todo es muy relajado, todo el mundo va vestido de manera informal, hay un billar en una esquina… Creo que, esa cultura no surgió de la nada. Nadie apareció por la mañana y descubrió que se había materializado por voluntad propia. La empresa pensó en el tipo de gente que quería. Dijeron: «La gente funciona bien cuando es feliz. La gente funciona bien cuando está relajada. La gente funciona bien cuando tiene amigos con los que le gusta trabajar». Toda la cultura de Google está basada en eso.

He conocido muchos directores de empresas que piensan que crear una cultura empresarial consiste en celebrar una reunión anual o la fiesta de Navidad. Planifican un gran acto, gastan un montón de dinero, pero todo parece un poco ficticio. Yo prefiero sin duda actos periódicos más reducidos. Son mucho más eficaces. Por ejemplo, se podría habilitar una sala de masaje, y pedir a alguien que viniera una vez al mes para ofrecer quince minutos de masaje en los hombros. No sería nada espectacular, pero sería efectivo, porque es diferente, es divertido.

Con los empleados de una de mis compañías, nos iremos todos a un karting. El meollo no reside en los karts, sino en pasar un rato juntos fuera del ambiente laboral, crear verdaderas amistades, fortalecer los lazos entre la gente, dejar que se relacione con naturalidad. Así podremos decir que Sally-Ann, del departamento de producción, es la más veloz, y todo el mundo la verá bajo una luz diferente. O iremos unos cuantos al teatro a ver una comedia (20 euros por cabeza), y estaremos sentados ahí durante dos horas y media, desternillándonos de risa.

Cuando alguien que viene a una entrevista habla con un empleado de la empresa y le pregunta cuál es el ambiente de trabajo, el empleado no hablará de su puesto laboral, sino que dirá: «¡Ah, fantástico, el mes pasado fuimos a un karting, y no te lo pierdas, Sally-Ann, de producción, ganó a todos los chicos sin despeinarse!». O: «El viernes fuimos al Comedy Club y nos partimos de risa. Después, fuimos todos a tomar algo». Lo he visto una y otra vez. Cuando la gente se relaciona y se divierte, le apetece hablar de ello, porque no es lo más habitual.

De modo que, desde su punto de vista, ¿qué puede hacer para determinar si la cultura de la empresa a la que desea ir a trabajar es una cultura con la que conectará, una cultura en la que se sentirá cómodo? Tal vez pueda proponer que alguna de sus entrevistas se celebre temprano, cuando llega la gente, un buen momento para palpar la atmósfera.

Sin embargo, lo más fácil es formular las siguientes preguntas durante la entrevista:

 

«¿Cómo describiría la cultura de su empresa, James?»

«¿Qué diferencia a esta compañía de las demás?»

«¿Con cuánta frecuencia se reúne la gente fuera del trabajo?»

«¿Aquí hay mucha vida social, o solo se habla de trabajo?»

 

La respuesta es muy sencilla. Como siempre (y no dejaré de hacer hincapié en este punto), ¡haga la pregunta!


SUGERENCIAS



Leí el otro día que menos del 30 por ciento de los entrevistados escribe a la persona que le ha entrevistado para darle las gracias. En la era del correo electrónico instantáneo, ¿por qué no escribir a mano una nota breve, cortés y personal, y enviarla antes de que transcurran veinticuatro horas? Aunque eso no incline la balanza a su favor, lo recordarán como a una persona con buenos modales y dejará un recuerdo positivo para cuando ese trabajo o uno similar vuelva a ofertarse.




 

 

 

 

«Si una entrevista de trabajo no va como

esperaba, no le dé más vueltas. Busque de

inmediato lo que le enseña la experiencia.

Salga de ella más fuerte.»
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Perseverancia

 

 

 

 

Como inversor, he tenido que aprender que no todo trato se ve coronado con el éxito. Lo mismo puede decirse de las entrevistas. Me encantaría garantizarle el éxito al cien por cien (y creo que podremos acercarnos), pero el resultado de las entrevistas no siempre será un puesto de trabajo. Por consiguiente, ¿deberá recoger las piezas y volver a levantarse en caso de que pierda el empleo?

Hace poco se puso en contacto conmigo un hombre nacido en Inglaterra que había regresado al Reino Unido tras varios años trabajando en Australia. Estaba motivado, había triunfado y contaba con mucha experiencia, pero no lograba encontrar trabajo en el Reino Unido.

Me contó que las empresas con las que se había puesto en contacto estaban atemorizadas por su experiencia en el extranjero, y por lo visto eran incapaces de entender cómo podía servir a sus necesidades. Pensaba que estaba en un punto muerto, que se había quedado sin ideas para continuar la búsqueda, y me pidió consejo.

—Está olvidando una lección importante —le dije—. Negocie siempre con sus aptitudes. Considere la entrevista una transacción comercial. El entrevistador ha de vender un trabajo, y usted posee las aptitudes con que pagará. El empresario quiere obtener lo máximo posible de la persona (¿y quién no?), por lo tanto usted ha de maximizar el valor de sus aptitudes, en otras palabras: «pagar» más.

Sugerí que se presentara a empresas australianas que operaran en el Reino Unido, con el fin de extraer el máximo provecho posible de su experiencia en el extranjero. En ese contexto, el valor de su experiencia aumentaría de repente. Era una cuestión de evaluar la situación y perseverar.

Antes que nada, quiero recordarle que, en ocasiones, basta con poseer la combinación exacta de determinación y concentración.

Cuando mi hija Hanah solicitó el ingreso en la universidad, me dijo:

—Papá, he rellenado el formulario de admisión.

Eché un vistazo a las seis opciones que había anotado. Como opción número uno había escrito «London School of Economics», la opción dos era «LSE» de nuevo… y la tres, la cuatro, la cinco y la seis, «LSE».

Tendría que haberlo supuesto, pero la subestimé.

—Cariño, eso no funciona así —le dije—. Si existen seis opciones es porque es probable que no te concedan tu primera elección; por eso necesitas diversificar tus apuestas.

—Pero es que solo quiero ir a la LSE —repuso.

—¿Qué pasará si no entras?

—Bien, me tomaré un año libre y volveré a probar.

Estaba entregada al cien por cien. Llevó a cabo su investigación, conoció a estudiantes que ya se habían matriculado, averiguó cuáles eran las expectativas de la LSE. Como era el único lugar donde quería estudiar, no dejó piedra sobre piedra.

¿Dónde terminó yendo? A la LSE.

De modo que sí, si hace bien el trabajo, es muy probable que triunfe. Si va a Dragons’ Den completamente preparado, si comprende el proceso, si investiga su mercado y sus competidores, si se sabe la cifras, si ha hecho todo lo que debía, habrá cambiado las tornas en favor de lograr la inversión.

Pero… si no consigue el trabajo que creía desear, no olvide pedir información. Durante las primeras etapas de Alexander Mann hice lo imposible por obtener respuestas. Cuando recibía una reacción negativa, evaluaba la situación y modificaba el punto fuerte de la agencia. Cuando el cliente se quedaba contento, sacaba provecho de su reacción positiva. En el proceso de búsqueda de trabajo, si no consigue que lo seleccionen, analice por qué no lo han elegido y prepárese para resolver los problemas que pueda identificar.

Digamos que recibe una carta en los siguientes términos: «Gracias por participar, pero por desgracia no ha sido seleccionado». Lo primero que debería hacer es descubrir por qué. El 90 por ciento de las empresas no explican los motivos en la carta, y casi todo el mundo lo acepta así, pero recuerde que yo soy mucho más autocrítico que la mayoría de la gente y, por lo tanto, no pienso aceptarlo. Quiero saber por qué. Si no sé por qué, ¿cómo voy a mejorar?

Para algunas personas, conseguir un trabajo es un proceso: «He ido a tres entrevistas. Tal vez no consiga el empleo, pero da igual. Me presentaré a otra». Yo no pienso así. Cuando no consigo el trabajo. Quiero saber el motivo.

Dejo pasar uno o dos días y vuelvo a llamar. Si llamo a la persona encargada de recursos humanos, no me lo dirá. Me dará una respuesta estándar. Quiero hablar con la persona que me entrevistó. Si llamo para preguntar por qué no conseguí el trabajo, se sentirán incómodos, porque la naturaleza humana dicta que a la gente no le gusta enzarzarse en conversaciones negativas. La situación necesita más diplomacia.

De modo que llamo y digo: «Hola, nos reunimos el otro día por el trabajo de ventas. Tengo entendido que han ofrecido el puesto a otra persona. Comprendo muy bien la situación. Habrán visto a montones de personas. Pero, solo por curiosidad, me gustaría preguntarle qué fue lo que me convirtió en inadecuado para el trabajo. ¿Qué fue lo que no les convenció?».

Casi nadie tiene la confianza en sí mismo necesaria para entablar ese tipo de conversación.

La otra persona intentará darle largas con una respuesta vaga.

«No tenía la experiencia pertinente».

Es el momento de insistir un poco más.

«¿Cree que mi experiencia era limitada en alguna parcela concreta?» No voy a rendirme, voy a darles la paliza. «En concreto, ¿en qué me faltaba experiencia? ¿En ventas, en marketing o en el aspecto financiero?».

«Bien, pensamos que, aunque usted era bueno en ventas, estábamos buscando a alguien que trabajara en cuentas corporativas, y nos pareció que usted no contaba con la experiencia requerida».

Bingo. Ahora ya puedo trabajar con algo. No me dijeron eso en la entrevista. Y resulta que, con mi anterior empresario, conseguí a Vodafone como cliente, una de nuestras mayores cuentas. En la entrevista hablamos sobre todo de resultados, no necesariamente del tamaño de los principales clientes. Pero es útil saberlo. Eso me dice que, si bien el culpable fue el interrogador por no preguntarlo, acabo de aprender una lección valiosa. En las futuras entrevistas, en lugar de hablar de mis resultados en ventas, debería dar más detalles sobre el tipo de clientes que he logrado. Era algo muy interesante para el entrevistador, sin embargo no me lo sonsacó.


SUGERENCIAS



Si cuando llamo para averiguar por qué no he conseguido el trabajo me dan un motivo concreto, lo que no haría en ese momento sería perorar contra esa decisión, aunque es lo que haría todo el mundo. No puede evitarlo: quiere de inmediato corregir la impresión que dio, pero no lo haga. Nunca debería hacer lo más predecible. Están en guardia. Están en guardia. Saben que en cuanto le expliquen el motivo va a discutirlo. Y el hecho de que sepan lo que va a hacer significa que han desconectado. Además, diga lo que diga solo se apuntará cinco puntos sobre diez, porque no lo ha meditado. Cuando uno responde con tanta celeridad, sus argumentos no suelen ser excelentes.



Al final de la conversación con el entrevistador, yo diría: «Muchísimas gracias, me ha sido muy útil. Le agradezco que me haya dedicado su tiempo», y colgaría el teléfono.

Ahora están sorprendidos, los he desconcertado. Están confusos porque he hecho algo que no se esperaban.

Después volvería a escribirles. Eso me concede tiempo para meditar, para reflexionar sobre lo que han dicho y para pensar la respuesta. Lo fundamental en este caso no es criticar su decisión. Yo redactaría la carta, o el correo electrónico, en los siguientes términos:


Gracias por dedicarme parte de su tiempo ayer. Agradezco su sinceridad. He tenido la oportunidad de meditar sobre lo que dijo y he comprendido cómo habían llegado a tomar su decisión. Es probable que sea culpa mía, porque no me expliqué con suficiente claridad, pero cuando estaba en esa empresa concreta, uno de los aspectos fundamentales de mi trabajo cubría exactamente el campo que le preocupa acerca de mi experiencia. Como resultado de esa especialización, logré cosas que influyeron de manera determinante en el éxito de la empresa…



Como sabe el elemento que dejó fuera en la entrevista, ahora tiene la oportunidad de demostrar de una manera muy precisa que posee la experiencia que ellos echaron de menos. No quiero decir que, si llama mañana, le darán el trabajo, pero sus posibilidades a su favor han aumentado.

En el caso de que no pase a la fase siguiente, podrá inclinar la balanza a su favor averiguando cuál es el margen de maniobra, en otras palabras, averiguando cuánto tiempo le queda antes de que tomen la decisión definitiva y la oportunidad se haya desvanecido. Pregunte: «¿Podría explicarme cómo funciona su proceso de selección? ¿Es el típico proceso de dos o tres entrevistas? ¿Cuándo les gustaría que empezara a trabajar su candidato ideal?».

Recupérese del desempleo

Si ha engrosado las filas del paro en fecha reciente, la perseverancia y la capacidad de recuperación son doblemente importantes. He entrevistado a muchísimas personas que han estado en el paro, y muy a menudo descubro que uno de los motivos de que les cueste encontrar otro empleo es que el que desempeñaban es ahora mucho más escaso. Siempre les recomiendo que, antes de zambullirse en el mercado laboral, analicen en qué situación se halla el tipo de trabajo que realizaban antes en el marco del sector concreto. Si usted trabajaba en el negocio musical como responsable de ventas de CD, ahora no habrá muchas vacantes de ejecutivos de ventas de CD. Ese sector de la industria está agonizando. El puesto de trabajo va a desaparecer.

Examine con calma su antiguo trabajo. ¿Desapareció porque le iba mal a la empresa, porque el sector estaba pasando por una época difícil, o porque el puesto de trabajo se ha quedado anticuado? El mundo evoluciona y hemos de adaptarnos. Piense en la venta al por menor. No hace tanto, alguien que tuviera cien tiendas pensaba en ampliar el negocio a ciento cincuenta. Era el orden natural de las cosas en ese sector. Por consiguiente, siempre había la posibilidad de que aumentara el personal a medida que se abrían nuevas tiendas. Ahora el negocio se está encogiendo. Los directores de establecimientos que cambiaban de trabajo con regularidad ya no se marchan con tanta frecuencia como antes, porque encontrar un trabajo similar no es fácil. Y una de las razones es el alza imparable de la venta online.

Hasta yo me quedé sorprendido por la venta de una empresa online como Net-A-Porter, valorada en unos 350 millones de libras. Si hace diez años me hubiera preguntado: «James, ¿crees que las mujeres comprarán ropa online?», mi respuesta habría sido: «De ninguna manera», porque he crecido en un mundo en que el sentido común decía que necesitábamos tocar la ropa y nos la queríamos probar antes de comprarla. Pero ahora sabemos que la respuesta es: «Sí, la gente compra ropa online sin el menor problema». Debido a ese tipo de cambios ha de reevaluar su puesto de trabajo y analizar hasta qué punto sus aptitudes son comparables a las de otros campos del mercado y compatibles con ellas.

La perseverancia necesaria después del paro no consiste solo en seguir adelante, ni en enviar cuatrocientos currículums y recibir cuatrocientas cartas de rechazo sin pestañear, sino en insistir, en pensar lateralmente y explorar otros sectores en los que podrían encajar sus aptitudes y experiencia.

Rechazar un trabajo

Si no está contento con ningún aspecto de un trabajo, rehúselo. Eso podría beneficiarle. Tal vez descubra que es el empresario quien persevera, porque ha visto algo en usted que se amolda a la perfección a lo que anda buscando, y está dispuesto a solucionar cualquier cosa que lo haga dudar de si aceptar el trabajo o no.

Una vez buscaba a alguien para contratarlo como director de una empresa y le ofrecí el cargo a una persona. Lo rechazó.

Yo quería contratar a aquel hombre, así que dejé pasar una semana y le telefoneé.

—Hola, Gavin —dije—. Tengo entendido que ha rechazado el cargo. Comprendo muy bien la situación y la acepto sin reservas. Supongo que ambos hemos seguido adelante, porque usted va a quedarse donde estaba y yo voy a entrevistar a otras personas… —Hice una pausa—. ¿Cuál fue el motivo principal de su rechazo?

Dijo que estaba relacionado con las opciones a compra de acciones.

No me lo esperaba. Le pedí que se explicara mejor.

—Bien, en la empresa donde estoy ahora tengo algunas opciones. No quería perderlas.

—De acuerdo. ¿Cuánto valen las acciones?

—Si ganamos x durante los próximos tres años —contestó—, valdrán y.

—Estupendo. ¿Tiene alguna certeza o garantía de que durante los tres próximos años ganarán x y de que las opciones valdrán la cifra que me acaba de decir?

Admitió que no.

—Si hubiera aceptado el trabajo que ofrecíamos, la previsión de negocio que no facilitó durante el proceso de entrevistas era esta. Basándonos en estas cifras, su participación triplica sus opciones actuales. Y sus opciones actuales se basan en los resultados de toda la empresa [trabajaba para una empresa pública], los cuales no controla usted. Con la participación que yo podría ofrecerle lograría el control, porque sería el director. Yo, en su lugar, preferiría una cosa que pudiera controlar.

»Bien, ahora la pregunta del millón, Gavin: ¿cree que su previsión se va a cumplir? Porque en caso contrario, yo me quedaría donde está. Apoyaría al cien por cien su decisión. Pero si cree que su previsión se va a cumplir, yo no me lo pensaría dos veces.

—No lo había visto así —dijo—. Creo que tiene toda la razón. ¿Le importa que vayamos a tomar un café? Porque me gustaría hablar del tema en detalle.

Le invité a volver, repasamos de nuevo las cifras, aceptó el cargo y lo ha hecho asombrosamente bien.

Lo principal fue que no me rendí. Volví y le formulé la pregunta.

Aprenda de sus errores

Por lo general, considero que la gente se toma los éxitos con calma, pero tiende a aprender más de sus errores. Cuando uno está trabajando en algo que marcha bien, no lo analiza, sino que avanza hacia el siguiente proyecto o negocio, pero si no va bien, se para y formula la pregunta. Quiere comprenderlo, analizarlo. Siempre se aprende mucho más de los negocios que salen mal de los que salen bien. Mi evolución y mejora son fruto de mis fracasos, no de mis éxitos.

El número de equivocaciones que se cometen está relacionado con los triunfos. Sin la menor duda. Cuando se mejora la técnica, el éxito aumenta. No se triunfa más retrocediendo. ¿Cómo va usted a mejorar si no aprende de los errores que comete?

Si no hubiera plantado cara a mis demonios y fobias, jamás habría roto el molde. Nunca habría aprendido nada. No pasa ni un solo día sin que me dé cuenta de que he metido la pata, de que he dicho y hecho lo que no debía, pero planto cara a mis equivocaciones, aprendo de ellas. Lo fundamental para mí es no volver a cometer las mismas. Cometo errores diferentes.

Quiero mejorar teniendo un objetivo, siendo ambicioso. Estoy dispuesto a hacer algo al respecto. Para casi todo el mundo, eso no son más que palabras. Para mí significan algo. Y ¿cómo lo va a mejorar si no pregunta? Debe preguntar, no solo a los demás, sino a usted mismo.

Creo que todo el mundo, en cualquier puesto de trabajo de una empresa, es capaz de hacerlo. Cuando un empresario despide a alguien, con independencia de los motivos que aduzca, yo diría que con mucha frecuencia se debe a que esa persona no rinde, no contribuye y no cumple.

Tal vez oiga que se van a producir recortes, que los beneficios de la empresa están disminuyendo. He participado en docenas, tal vez centenares de reuniones para asesorar a las juntas de compañías que pierden beneficios y siempre pasa lo mismo: al repasar una lista de personas enseguida queda claro quién es prescindible y quién indispensable. Me encantaría que los empleados pudieran asistir a dichas reuniones, porque muy pronto se darían cuenta de que las conversaciones son de lo más banales.

La junta repasa la lista y alguien dice: «Bien, ¿qué tal lo hace Bob?».

«Oh, no podemos desprendernos de Bob, hace esto, consiguió aquel cliente y ha multiplicado por diez aquella cuenta».

A los cinco minutos todo el mundo está de acuerdo en que Bob ha de quedarse.

Se detienen en otro nombre de la lista y esta vez el comentario es: «Bien, en este momento no está haciendo gran cosa por nosotros. No contribuye en nada».

La decisión es muy fácil, porque la persona se lo ha puesto fácil. Les ha ofrecido en bandeja la oportunidad de despedirla.

Una prueba definitiva es que alguien se marche un par de semanas de vacaciones y nada cambie. El mensaje es diáfano. Un empleado de uno de nuestros negocios se fue tres semanas de vacaciones y luego retrasó su regreso, de forma que en la práctica estuvo un mes sin trabajar.

Durante su ausencia, yo hablé con su director y pregunté:

—¿Hay problemas para cubrir el puesto?

Yo esperaba que dijera: «Tenemos algunos problemas, y me he visto obligado a sustituirlo para que todo siga encarrilado durante su ausencia».

En cambio, contestó:

—Ningún problema.

—¿Qué quieres decir con eso? —pregunté.

Al decirme que iba bien, me di cuenta de que tenían empleada a gente que podía ausentarse del trabajo durante un mes sin que se notara la diferencia.

Aquella noche, el comentario del director me seguía intrigando, de modo que a la mañana siguiente le pregunté:

—¿Puedes hacerme un favor? Quiero revisar cuál es exactamente el rendimiento de ese puesto de trabajo.

Cuando procedimos a esa revisión, todos llegamos a la conclusión de que el trabajo no existía. La tecnología había evolucionado hasta tal punto que el trabajo se había convertido en algo que andaba por sí solo, el director demostró que existían suficientes recursos en el departamento, de manera que ya no necesitábamos a aquella persona. Curiosamente, ese trabajo ya no existe…

Por lo tanto, la persistencia y la perseverancia no solo son recomendables para conseguir un trabajo nuevo, sino también en su trabajo actual. Ha de comprender que no existe ninguna compañía que no posea su propia política. Si logra algo, debe comunicarlo para que cuando lleguen los siguientes ascensos no solo su jefe opine que tiene usted talento.


SUGERENCIAS



Entérese en qué consiste el trabajo inmediatamente superior al suyo, y empiece a demostrar que es capaz de llevar a cabo alguna de las tareas que le son propias. Pida que le asignen algunas de dichas responsabilidades aunque no ostente el cargo. Si es usted ayudante de contabilidad, y ser gerente de contabilidad significa ocuparse cada mes de las cuentas generales, pregunte a su jefe: «¿Qué le parece si ayudo a confeccionar las cuentas mensuales?» O si es ayudante personal, preséntese voluntario para tomar las actas en la siguiente reunión de la junta. Si es capaz de demostrar esa iniciativa y de ejecutar algunas actividades específicas de un cargo superior, su buena disposición será tomada en cuenta.



Aunque perseverar si cree que un trabajo debería ser suyo es una actitud valiosa, debería estar preparado para aceptar que un trabajo no salga bien. Hace un par de años vino a verme un abogado. Quería cambiar de trabajo y entrar en el sector del capital riesgo. Era socio mayoritario de su firma, con unos ingresos de seis cifras. Pensamos que era un riesgo excesivo, pero él insistió.

—¿Qué te parece si me tomo un año sabático y pruebo a trabajar con vosotros?

Accedimos y le concedimos la oportunidad. Probó el trabajo durante tres meses, y al final de aquel período ya había quedado claro que no estaba dotado para nuestro sector.

Los abogados están formados para pensar de una manera muy determinada, y a veces no se puede cambiar esa costumbre. Los abogados poseen la capacidad de pensar de una forma muy crítica y analítica, que yo creo que no siempre funciona en el sector del capital riesgo. Al final del año sabático, le dije que debía volver a la abogacía.

—Creo que es tu verdadera especialidad.

Se llevó una gran decepción, pero en el fondo estaba de acuerdo. Se había comprometido mucho tomándose el año sabático. Una jugada muy atrevida. Estoy seguro de que le habría encantado triunfar en nuestro campo. Pero a veces es tan útil saber lo que no puedes hacer como saber lo que puedes hacer.


 

 

 

 

«Fantástico, le ha salido bien. Le han ofrecido

el trabajo que deseaba. Felicidades. Pero antes

de celebrarlo, negocie un acuerdo favorable

a sus intereses.»
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Póquer

 

 

 

 

Siempre que le ofrecen un trabajo existe espacio para la negociación. Es fácil dejarse arrastrar por la descarga de adrenalina que comporta la aceptación y olvidarse de dar un paso atrás para echar un vistazo frío y sereno a lo que representa la oferta en realidad.

Con la oferta de trabajo en mano, ha llegado el momento de evaluar los factores que influirán en la decisión de aceptarla: el sueldo y otros beneficios relacionados con el puesto son los primeros que valorará, y es posible cambiarlos durante la negociación del acuerdo.

Sin embargo, hay ciertas cosas que usted no puede cambiar. La cultura empresarial de la que he hablado, por ejemplo: eso no lo va a alterar. ¿Se sintió a gusto cuando entró en la oficina? ¿Se identificó con los objetivos de la empresa? Tampoco puede cambiar el emplazamiento físico de la empresa. ¿Serán los desplazamientos demasiado largos, demasiado agotadores? En ese caso, tendrá que cambiar de casa, pese a las consecuencias que eso tendrá en su familia y sus hijos. Su primera decisión es si el trabajo es el adecuado para usted.

Una vez haya tomado la decisión, propóngase negociar un acuerdo justo. No vacile demasiado, ni trate de echarse un farol pregonando otras ofertas de trabajo ficticias. Y aunque necesita un tiempo razonable para estudiar la oferta, no se demore en exceso.

Si va a trabajar para una empresa y va a hacerlo bien, querrá que sus nuevos jefes estén contentos con usted desde el primer día, no que se arrepientan ni se sientan un poco estafados. Negocie un acuerdo beneficioso para ambas partes y ciérrelo.

En primer lugar, recuerde que una oferta de trabajo es solo eso: una oferta. No es un trato hasta que la ha aceptado.

El trabajo no es suyo de verdad hasta el día que empieza a trabajar. Aunque haya superado la última entrevista y la empresa esté a punto de hacerle la oferta, todavía no tiene el trabajo. Cuando le hagan la oferta, la carta siempre dirá que esta se halla condicionada a su estado de salud o a las referencias. Como he estado al frente de muchas agencias de contratación, puedo asegurarle que he visto derrumbarse muchas ofertas cuando la carta ya estaba enviada.

Aporte las referencias adecuadas

He visto romper tratos después de comprobar las referencias. Todos los componentes del proceso de búsqueda de trabajo desempeñan una papel importante, y las referencias que aporta son igualmente decisivas. A menos que haya hablado con las personas a las que presenta como avalistas, a menos que haya tenido la cortesía de ponerse en contacto con ellas por adelantado para informarles de que tal vez recibirán una llamada, puede que se lleve una desagradable sorpresa cuando menos se lo espere.

Evite las sorpresas. Ponga al corriente a sus avalistas. Hábleles de la empresa en la que ha solicitado empleo, del trabajo en sí y del momento en que se encuentra el proceso.

—Hasta el momento me he sometido a dos entrevistas. Aún no he triunfado, pero creo que podrían llamarles. ¿Qué opinan del puesto? Porque, la verdad, me gustaría saberlo.

Si no confían en que esté dando el paso correcto, es mucho mejor que lo sepa cuanto antes.

Cuando el posible empleador llama la conversación suele seguir esta pauta:

—Ah, hola, querría saber una cosa. ¿Bill trabajó para usted?

—Sí.

—¿Estuvo con ustedes tres años?

—Sí.

—¿Era bueno en el trabajo?

—Era bueno.

—¿Le volvería a contratar?

—Sí, probablemente.

Una serie de preguntas anodinas, poco comprometedoras.

Cuando yo llamo para pedir referencias, enfoco la situación de otro modo. Mi llamada será más o menos así.

—Gracias por dedicar parte de su tiempo a hablar conmigo. Bill ha solicitado aquí el empleo de director de ventas. En nuestra compañía, las responsabilidades del director de ventas son a, b y c. Quería preguntarle, puesto que usted ha trabajado con Bill, si es un reto para el que está capacitado. O «En este cargo en concreto, Bill estará al mando de diecisiete personas. ¿Cuántas personas había en el equipo que dirigía con usted?».

—Ocho personas.

—De acuerdo. Si su empresa hubiera tenido que doblar el equipo, ¿cree que Bill habría dado la talla?

Mis preguntas son muy concretas. Le sorprendería saber la de veces que recibo la respuesta «No estoy seguro», o «Creo que no». Justo lo que necesito saber. Busco la máxima información posible sobre el candidato relativa al puesto que quiero ocupar.

Recuerdo haber pedido referencias sobre alguien que iba a contratar, y el avalista me estaba diciendo: «Sí, era muy bueno, hizo esto, hizo lo otro, estuvo aquí tres años». No me decía nada nuevo, nada que me resultara útil.

—¿Volvería a contratarle? —le pregunté.

Se hizo un silencio de muerte al otro lado de la línea.

—Probablemente no —dijo por fin el avalista.

«¡Ajá!», pensé, y añadí:

—¿Puedo preguntar por qué?

—La verdad es que no quiero entrar en detalles.

—Se lo agradezco. ¿Es debido a su capacidad para realizar el trabajo?

—No, su capacidad era buena.

—¿Fue por la calidad de su trabajo?

—No, no en particular.

—¿Fue su estilo?

—Caliente, caliente…

Saqué la conclusión de que el candidato no sabía trabajar en equipo. Daba la casualidad de que el puesto que yo ofrecía consistía en trabajar en un equipo de cinco personas. Por lo tanto, la respuesta del avalista plantó una duda en mi mente. No había dado malas referencias, pero había dicho bastante, y lo que no había dicho era muy revelador.

En este caso en particular ya habíamos celebrado la tercera entrevista y yo había dicho al candidato que íbamos a hacerle una oferta, sujeta a referencias… Me lo tuve que volver a pensar. Le llamé y dije:

—Una de las cosas que quiero explicarle es que trabajamos en un ambiente de equipo muy pequeño. Es un entorno muy colectivo. ¿Podría hablarme de las dinámicas de su trabajo anterior? ¿Cómo trabajaba y cómo se llevaba con su equipo?

Dediqué una hora a aquel único tema.

Y salió a relucir que aquel aspirante era un poco solitario, trabajaba como en una isla, no había dependido de otras personas y casi pensaba que los demás eran una distracción. Eso me dio una razón bastante concreta para decir que habíamos decidido no seguir adelante con la oferta, lo cual era el resultado directo de la referencia que me había dirigido por aquella senda concreta.

Puede ser ilegal dar referencias falsas o inexactas. Para no evitar conflictos, la mayoría de los avalistas evitan declarar que uno de sus empleados era un inútil o un incompetente. Lo que hacen es contestar a cualquier pregunta diciendo: «Sin comentarios», o dejar un gran signo de interrogación colgando en el aire.

Estamos hablando de valor. Comprendo que la decisión de contratar a alguien es muy importante. Existe un riesgo operativo, un riesgo comercial, un riesgo económico. Y cuando alguien se va de una empresa, el resto de los empleados se quedan insatisfechos. Crea un mal ambiente. Por consiguiente, las consecuencias de la decisión de contratar a la persona que no debía son importantes.

De modo que, como empresario, quiero hacer todo lo posible para no cometer errores. No puedo permitirme pasar por alto referencias detalladas. Algunos empleadores no les dan tanto valor como yo, por lo tanto corren peligros mayores que yo. Lo único que procuro hacer es administrar mejor los peligros. Alguien que ha trabajado tres años con el candidato juzgará mucho mejor su carácter que yo. Conoce a la persona. Quiero beneficiarme de sus conocimientos.

Por cierto, si su instinto le dice que algo no funciona en la empresa que quiere contratarlo, actúe. Si algo no va bien, no tenga miedo de rechazar la oferta. Una mujer me escribió para comunicarme que había sido entrevistada por el director de una empresa, el que habría sido su jefe de aceptar el empleo. En plena entrevista, un miembro del personal llamó por teléfono al director y este empezó a gritarle y a ponerlo de vuelta y media. La entrevista continuó, le ofrecieron el trabajo a la mujer, y ella lo rechazó. Era incapaz de estar bajo las órdenes de alguien que mostraba semejante actitud hacia sus subordinados. Por suerte, no suele pasar.


SUGERENCIAS



Tradicionalmente, la negociación, en una oferta de trabajo, se ha basado siempre en el sueldo. El solicitante da por sentado que el empleador ha dejado cierto margen de mejora y que demostrará su visión para los negocios insistiendo en ello. Con la recesión, todas las antiguas normas y formas de comportamiento han cambiado. Piense de manera lateral y sorprenda a su nuevo jefe pidiendo una mejora en la oferta que no suponga un coste adicional, sino que les proporcione más valor a ambos.



Negocie el acuerdo más beneficioso para usted

¿Debería aceptar una oferta que desde el punto de vista económico no es la que esperaba? La respuesta es: no tiene por qué.

Podría empezar diciendo:

Esto es, más o menos, lo que gano en la actualidad, pero estoy a punto de mudarme de casa y, económicamente, me sería de ayuda ascender a un nivel superior. ¿Hay algo acerca de mi rendimiento que les preocupe en particular?

Tal vez ellos contesten:

Creemos que carece de la experiencia necesaria.

—Bien, si fuera a trabajar con ustedes durante tres meses y les demostrara más allá de toda duda razonable que soy excepcional, ¿estarían dispuestos a reconsiderar mi caso al cabo de tres meses y, si estuvieran convencidos, a aumentarme el sueldo hasta 60.000 euros? ¿Podrían diferir la decisión con esa condición?

Con una argumentación así, es muy probable que lo logre. Es el momento de asegurarse el trato. Una vez forme parte de la empresa, le será difícil conseguir un aumento de sueldo. Ha revelado su talante negociador. Mientras siga fuera, su posición negociadora se ha fortalecido. La empresa ya ha dicho que desea contar con usted, de modo que ha triunfado en esa parte del proceso. Ahora todo es cuestión de ponerse de acuerdo en una cifra.

Casi todos los empresarios son un poco flexibles sobre el sueldo. Y yo, en el fondo, siempre lo tengo en cuenta. ¿Hasta dónde puede negociar? Si la oportunidad laboral ha llegado vía una agencia, el empresario debe pagar unos honorarios (entre el 20 y el 25 por ciento del primer año del sueldo del candidato), lo cual reduce su poder negociador. Pero si en su caso no hay que pagar honorarios, lo cual le concede como mínimo un 20 por ciento de margen para jugar, yo dedicaría una buena cantidad de tiempo a rentabilizar eso.

Administre las expectativas

Si quiere insistir mucho en el sueldo deberá aumentar las expectativas de su empresa, porque no puede negociar un acuerdo mejor sin prometer más, ni confirmar más. No se negocia diciendo: «Gracias por la oferta de 60.000 euros, pero la verdad es que quiero 70.000». Así no las conseguirá. Tendrá que justificar o explicar por qué quiere más.

La gente promete lo imposible. «Mi rendimiento será mejor. Voy a hacer tal cosa en la empresa». Promete más de lo que puede dar.

El empresario dice: «Bien, si tan bueno es usted, le daré 70.000 euros».

Y entonces, firma el contrato y empieza a pensar: «Ahora que he conseguido el trabajo, voy a trabajar lo normal».

El problema es que no se trata de una situación normal, porque ha conseguido un sueldo un 20 por ciento superior a lo habitual. Y como ha hecho un trato tan bueno para usted, todo el mundo está esperando a Superman o a Superwoman. La verdad, si no lo es, ha cometido una injusticia consigo mismo, pues fracasará por completo al no demostrar la valía superior que prometió.

Durante todo el proceso de las entrevistas, es muy importante gestionar las expectativas. Es muy fácil venderse por más de lo que uno vale. En muchísimas entrevistas he visto que la gente se ha sentido confiada en exceso porque la primera entrevista salió bien. Y podría contarle un buen número de casos en que, al final del período de prueba, he tenido que rechazar a la gente porque me he dado cuenta de que me había engañado. Ha vendido su producto por más de lo que valía. Si hubiera aceptado el paquete ofrecido, todo habría terminado bien. Al exprimirme hasta la última gota ha provocado mi total decepción.

Lo mismo vale para el nombre del puesto. A veces ambas partes se obsesionan con el nombre del cargo y terminan creando problemas en el futuro. Es evidente que los aspirantes intentan lograr el puesto más elevado posible, porque el rango es importante, pero si no están a la altura, si no rinden, les saldrá el tiro por la culata. A menudo las empresas pequeñas usan los nombres de los cargos sin demasiado rigor y lo utilizan como incentivo durante la negociación. Pero el nombre de un puesto conlleva implícitas ciertas responsabilidades. A menos que el titular del cargo se esfuerce, el nombre no sirve de nada. Digamos que una empresa ofrece un puesto, que en realidad es de jefe de ventas, con el nombre de «director de ventas», porque al candidato le apetece tener eso escrito en su tarjeta. La empresa no puede contratar a otra persona para ese trabajo. Si la empresa crece y necesita un director de ventas, se encontrará en un aprieto, porque hay un falso director de ventas ocupando el cargo. Los nombres de los puestos de trabajo precisan definiciones y responsabilidades claras. Tienen un propósito específico. No se han creado para masajear su ego.

Examine la letra pequeña

Le han ofrecido el trabajo, han cerrado un acuerdo sobre el sueldo y ha recibido un contrato. Ha llegado el momento de pasar de la negociación de la oferta a la negociación del contrato. ¿Qué debe hacer con el contrato de trabajo? ¿Limitarse a firmarlo? ¿Consultar con un abogado? ¿Qué está buscando en el contrato? Esto es lo que hay que investigar en los contratos: revisiones salariales, proceso de cese en el empleo, suspensión remunerada, restricciones.

En primer lugar, yo no llamaría a la persona con la que va a trabajar, ni a la persona que lo entrevistó. Llamaría al encargado de recursos humanos y le diría: «Muchísimas gracias por el contrato de trabajo que recibí ayer. ¿Puedo dejarme caer por ahí diez minutos y repasarlo con usted, porque no entiendo algunos puntos?».

Va, se sienta con la persona de recursos humanos y pasa las páginas, literalmente. Repasa punto por punto, y estoy diciendo punto por punto. Pregúntele todo lo posible: «¿Qué significa esto? ¿Qué implica este redactado? ¿Qué consecuencias tiene esta cláusula? ¿Cómo me afectará?».

Repase los beneficios adicionales y las asignaciones, y negocie mejores condiciones si es posible. «Tengo entendido que es un sueldo base de 60.000 euros. ¿Tengo derecho a un coche de la empresa o a una asignación por vehículo? ¿Tarjeta para gasolina? ¿Qué dice acerca de los gastos, pensiones, seguro de vida, seguro médico?». Ninguno de estos puntos es irrelevante. Y si le niegan algún beneficio o asignación concretos, ¿por qué? ¿Es a causa de su rango, de su cargo? ¿En qué momento podrá acceder a ellos?

En caso de que el trabajo exija viajar con frecuencia, ¿lo hará en clase turista o en primera? ¿Cuál es la política de la empresa al respecto? ¿Cuál es su postura respecto al tiempo que pasa fuera de casa, cómo funciona eso? Cuanto más clara esté la postura de la empresa desde el principio, menos espacio quedará para posteriores malentendidos.

Yo seguiría primero esta ruta, porque es gratis y, si se siente a gusto y cree que se lo han explicado todo con pelos y señales, tal vez no le haga falta un abogado.

Para ser sincero, si usted fuera a entrar en mi empresa, cuando el equipo de recursos humanos me informara de lo que había hecho, se ganaría usted mi respeto. Me demuestra que presta atención al detalle, que no es idiota, que no firma cualquier cosa que le envían, que es un profesional.

Dependiendo de lo elevado que sea el cargo, creo que podría, y por encima de determinado nivel debería, buscar consejo profesional. Incluso en este caso, no tiene por qué gastar mucho dinero. En internet encontrará muchos abogados y agencias que ofrecen asesoría profesional.

Recuerde que, en cuanto haya firmado el contrato, tendrá unas obligaciones que cumplir. Ha aceptado las condiciones. No tendrá una segunda oportunidad.

Prepare el primer día

Ha firmado el contrato o la carta de confirmación. Sin embargo, creo que no es bueno, después de todo este proceso, ¡pam!, aparecer de repente un lunes al cabo de un mes. Yo llamaría al superior jerárquico y le diría: «Hola, Bob, ¿cómo está? Solo quería informarle de que he aceptado el puesto y ya he entregado mi dimisión. Empezaré el 14, y me preguntaba si podría dejarme caer por ahí la semana que viene o la otra, para hablar del puesto y la oportunidad que representa, además así podría conocer a los demás miembros del equipo».

Yo tomaría la iniciativa. Es probable que le deban días de vacaciones en su antiguo trabajo, tómeselos. Sería muy bueno dedicar uno o dos días a visitar la nueva empresa porque cuando empiece, saber más cosas y conocer al mayor número posible de personas hará que ese primer día, la primera semana, resulten mucho más fáciles.

No olvide que está a prueba durante los tres primeros meses, y todo el mundo está vigilando. ¿Qué puede hacer para causar la mejor impresión?

Cuando atraviese la puerta, debería comenzar con buen pie.


SUGERENCIAS



Durante esos días que pase en la nueva empresa, escuche qué le dice su instinto sobre la cultura de la empresa. Dicha cultura no es algo que se pueda captar por completo en una hora, ni en un par de entrevistas. No está plasmado por escrito en ningún sitio. Es una emoción, una sensación. Pasar uno o dos días en un negocio, en compañía del personal, asistiendo a reuniones o tal vez yendo a comer con alguien de su equipo, le proporcionará elementos para hacerse una buena idea de cómo es su cultura. Al final, tal vez piense: «Me sienta como hecha a medida». No obstante, también es posible usted que no conecte con ella. Aún está a tiempo de decir que no. Es mejor dedicar un día a averiguarlo que perder varios meses de su vida atrapado en un ambiente laboral que no disfruta.



Sea cual sea su puesto de trabajo (recursos humanos, ventas y marketing, finanzas), el tiempo que pueda dedicar a conocer por adelantado su nuevo empleo le reportará grandes beneficios. Si se trata de un empleo en el sector de las finanzas, pida una serie de cuentas que pueda estudiar antes de empezar. Si es en el sector de ventas, ¿por qué no echa un vistazo a la base de datos de clientes, estudia el sistema de orientación al cliente y se entera de cómo funciona el sistema informático? Solicite una copia del organigrama de la empresa, que tal vez no le hayan facilitado durante las entrevistas, para comprender cómo está estructurado el negocio.

En Hamilton Bradshaw no esperamos su llamada, lo llamamos nosotros. Si usted fuera a trabajar con nosotros de director o de gestor de inversiones, y fuera a tutelar dos o tres empresas ya existentes, lo llamaría para comer juntos o para que se reuniera con dichas empresas. Quiero que esté mentalmente preparado y ansioso por empezar.

Al igual que cuando empezó todo el proceso de entrevistas, cuanto mejor se prepare, mejor comprenderá las cosas, y causará una impresión muy diferente cuando llega el primer día. Y el tipo que le contrató va a parecer una estrella.

Ahora, vaya a agasajarse con aquel champán, saque los pastelitos, reserve una mesa en el restaurante Fat Duck… Sea lo que sea, ¡celébrelo como más le guste!


Una última reflexión

 

 

 

 

Hace más o menos un año fui al médico para someterme a una serie de pruebas, uno de esos chequeos anuales.

Cuando nos sentamos a charlar después de la revisión, le dije:

—Muy bien, ya me han hecho todas las pruebas. ¿Qué me aconseja?

—Nada —me respondió.

—Oh, eso es un poco decepcionante. No es que sea usted barato, así que me gustaría que hiciera algún comentario.

Me miró con calma.

—James, ¿qué quiere que le diga que usted no sepa ya? ¿Quiere que le lea la cartilla? ¿Come bien?

—No.

—¿Hace ejercicio?

—No.

—¿Trabaja mucho?

—Sí.

—¿Cena tarde?

—Sí.

—Ni siquiera necesito hacerle estas preguntas. Sé muy bien, por lo que veo sentado delante de mí, qué clase de vida lleva. Y usted sabe la clase de vida que lleva, sabe que trabaja demasiado, demasiadas horas. Debe de estar tenso como la cuerda de un violín…, y eso es una de las principales causas de la aparición de enfermedades y dolencias. Pero usted ya lo sabe. ¿Qué quiere que le diga? Porque diga lo que diga, le va a dar igual. Y le voy a decir por qué le da igual: porque no es importante para usted.

Esa fue la frase definitiva: «porque no es importante para usted».

—¿Por qué cree que no es importante para mí? —pregunté.

—Porque si lo fuera, lo haría, ¿no?

Era brillante. Me estaba provocando a propósito y logró su objetivo, porque su forma de transmitir el mensaje comunicaba que a él también le daba igual, puesto que a mí me era indiferente. Pero si dejaba de serme indiferente, tal vez se decidiría a dedicar parte de su tiempo a trabajar conmigo.

Me estaba diciendo que yo sabía todo lo que no debía comer, aunque lo seguía haciendo. Que ya sabía que existían muchas probabilidades de ponerme en mucha mejor forma si le hacía caso y no comía fritos, aumentaba mi ingesta de frutas y verduras, dejaba de cenar a las tantas de la madrugada y empezaba a hacer ejercicio.

Seguí el consejo del especialista. Comencé a hacer ejercicio, a comer mejor, y a no cenar de madrugada. Como resultado, llegué a estar en la mejor forma de los últimos diez años. Perdí mucho peso, adquirí agilidad. Después, gracias a haber conseguido ese logro, continué motivado, porque me lo estaba trabajando. Había perdido peso, me sentía mejor y deseaba mantener esa excelente sensación.

Me gustaría que usted reaccionara como lo hice yo cuando me habló el médico. Quiero que deje este libro y actúe, que transforme su carrera profesional y sus perspectivas laborales. No quiero que después de leer este libro piense: «Oh, sí, es muy interesante, pero es demasiado duro, demasiado trabajo. No tengo tiempo para toda esa preparación y planificación sobre la que James no para de machacar».

Todo lo que cuento aquí procede de mi experiencia en el mundo de la selección de personal (unos treinta años de experiencia a estas alturas), y creo que cada uno de los consejos que le he dado es lo que necesita para aumentar sus probabilidades de conseguir el trabajo que realmente desea. Si sigue estos consejos, no cabe duda de que estará en condiciones de cambiar su vida.

Pero ha de seguirlos.

En los años ochenta, cuando fundé Alexander Mann, mi primera empresa de contratación, este sector se basaba en la personalidad. Triunfaba quien poseía una gran personalidad, tenía vocación de vendedor y era muy ambicioso, y eso era lo que granjeaba el éxito a los consultores de contratación. Todos funcionábamos así. A algunos nos iba bien, a otros no tanto.

Fui a Estados Unidos para estudiar una agencia de contratación que contaba con unas seiscientas sucursales. Me sorprendió muchísimo que, en todas las sucursales que visitaba, enfocaban la selección de una forma muy estructurada y sistematizada, cosa que yo no había visto nunca. Habían convertido el negocio de la contratación en un proceso, al margen de la personalidad.

Era una manera de trabajar desconocida para mí. Siempre había creído que a las personas les iba bien porque eran dinámicas y ambiciosas.

Esta empresa decía: «No, no, no, esto nunca saldrá bien, porque no puedes erigir un negocio sobre la personalidad. Tenemos seiscientas oficinas. Empleamos a dos mil novecientos consultores. James, jamás podrás expandir tu negocio sobre la base de la personalidad».

Mi siguiente pregunta fue: «Pero ¿cómo lográis hacer eso?».

Lo que habían hecho era dividir el proceso de selección en treinta pasos. Y en cada uno de dichos pasos era un proceso muy concentrado, increíblemente detallado. Viajé por todo Estados Unidos visitando las sucursales y me quedé asombrado de que todas las oficinas se ciñeran al mismo proceso. Procuraban hacer lo correcto en cada paso del camino… y salía bien. Tenían mucho éxito.

El mensaje que enviaban a los candidatos era sencillo: «Si no sigues cada paso a la perfección, tienes una probabilidad entre treinta de conseguir el trabajo. Con nuestro sistema, tenemos un cien por cien de probabilidades».

Este libro se basa en el mismo principio. Antes de iniciar el proceso de búsqueda de empleo, tal vez usted imaginaba que este tenía cuatro pasos: encontrar el puesto vacante, enviar el currículum, presentarse a la entrevista, y conseguir el trabajo. Si eso es lo único que piensa hacer, ya le aviso que olvida otros veintiséis puntos fundamentales más. Si los tiene en cuenta todos, tendrá muchas más probabilidades.

He intentando no llenar este libro de interminables listas y gráficas de lo que debe y no debe hacer. Prefería que fuera como una sesión de asesoramiento, una conversación, un diálogo. No obstante, es en este punto donde creo que una lista resulta de gran valor. Aquí tiene mi proceso de treinta pasos para conseguir el trabajo que realmente deseas.

 

1. Piense en el valor que está aportando a su empresa actual. ¿Es un activo o un pasivo? ¿Puede demostrar el valor que le haría ganar a un nuevo empresario y demostrar que es un coste asumible sin problemas?

2. Defina y cuantifique los conocimientos, sobre todo en lo referente a la informática, que utiliza con regularidad en su puesto de trabajo. Piense en la mejor forma de explicar cómo dichos conocimientos beneficiarán a la empresa que lo entrevista y cómo conseguirán que sea más eficaz y eficiente.

3. Los cambios crean oportunidades, pero reflexione sobre las consecuencias que tienen a largo plazo en su vida. Procure estar seguro al cien por cien con su decisión, tanto si se inclina por cambiar de trabajo y carrera profesional, como si decide quedarse y transformar el potencial de su trabajo actual.

4. Siga la clásica norma de los negocios de buscar una necesidad y satisfacerla. No le interesa derrochar tiempo y energía innecesarios. Canalice todos tus esfuerzos hacia aquellas empresas que tienen el trabajo que le interesa.

5. Utilice todas las rutas posibles: agencias de contratación, solicitudes directas, bolsas de trabajo digitales, contactos personales, el boca a boca…, y procure llegar hasta la persona que toma las decisiones, la persona que va a ofrecerle el trabajo que desea.

6. Trabaje todos los aspectos de su currículum (la expresión, la estructura, la forma de entrega, la carta de presentación), con el fin de adelantarse a los demás competidores y anunciar al posible empleador que es usted la solución a su problema.

7. Procure, como un buen tendero, que su currículum muestre las mejores manzanas en la primera fila del puesto. Intente que todos los datos estén relacionados directamente con el puesto que se ofrece. Ha de ser un documento diseñado a medida.

8. Preparación, preparación, preparación. Y más preparación. Investigue la empresa, qué está pasando en su sector industrial, cómo es la persona con quien va a entrevistarse. Es fácil con internet, y absolutamente fundamental; pero recuerde, es posible que ellos también le estén investigando a usted…

9. Utilice toda la información reunida como material para formular preguntas y suscitar temas de discusión. Eso le dará mucha seguridad durante la entrevista. No hace falta aprenderse nada de memoria: lo único que importa es la calidad de la información.

10. Muéstrese proactivo y seguro a la hora de hacer preguntas, recabar información y, tal vez, ofrecerse para trabajar una semana a prueba. Contar con un currículum perfecto no demuestra que sea capaz de llevar a cabo el trabajo. Un destello de pasión durante la entrevista podría cambiarlo todo.

11. Tenga una respuesta preparada para cuando le pregunten: «¿Qué sabe sobre nuestra empresa?» Quedarse en blanco, mostrar confusión y hablar por hablar es inaceptable. Prepare una respuesta, y después formule una pregunta capaz de demostrar que quiere aprender más.

12. No corra ningún riesgo debido a su aspecto personal. Investigue en la web de la empresa cómo es su estilo general y, si es necesario, modifique su aspecto. Le interesa parecer en sintonía con el puesto de trabajo que va a ocupar.

13. Confeccione una lista mental, para repasar todos los aspectos de su presencia: la ropa, el pelo y las uñas, el maletín o bolso, la forma de estrechar la mano, la forma de sentarse. Los detalles son fundamentales.

14. En cuanto conozca a su entrevistador, esfuércese por conectar personalmente con él enseguida, haciendo un comentario que rompa el hielo o una pregunta sobre la foto que adorna su escritorio o un premio colgado en la pared de la recepción.

15. Intente hacer una pregunta cuanto antes. Lo ideal sería preguntarle al entrevistador cuáles considera que son las características clave del trabajo. Esto le proporcionará su propio orden del día para la reunión.

16. Siempre es útil llevar algo preparado con antelación: una breve presentación, un documento, algo que pueda demostrar la calidad de su trabajo, pero no exagere. Deje que el entrevistador descubra por sí solo lo bueno que es.

17. Durante la entrevista, intente formular al entrevistador tantas preguntas sobre el trabajo y la empresa como le formula a usted. Así conseguirá mantener un equilibrio de poder. La entrevista debería ser un diálogo bidireccional, no un interrogatorio.

18. Prepare por anticipado las preguntas habituales que le harán, como «¿Por qué desea marcharse de su empresa actual?», con el fin de evitar preocupaciones y responder con naturalidad y seguridad a cualquier pregunta inesperada.

19. No se preocupe si está nervioso: eso demuestra que desea el trabajo. Una pizca de humor relajará el ambiente. Sea optimista y cordial, demuestre que encaja y, tal vez, envíe una nota de agradecimiento después.

20. Practique para poder contestar las preguntas asesinas con una respuesta original y pertinente, y trate de evitar la trillada táctica de lanzar al instante otra pregunta. Averigüe qué se esconde detrás de cada pregunta: ¿qué quiere saber en realidad el entrevistador?

21. Si está confuso, pida un pequeño descanso. La forma más fácil es preguntar si puede ir al baño, lo cual le proporciona un tiempo vital para reprogramarse y reubicarse, para poder volver a la entrevista encarrilado.

22. Pregunte si puede volver para conocer el departamento antes de la segunda entrevista: la información que obtenga le hará más fuerte en la siguiente fase, pero no baje la guardia, sobre todo si lo invitan a confraternizar una noche con los colegas.

23. Intente descubrir la cultura de la empresa mientras se encuentre en el edificio, y haga preguntas para saber más cosas al respecto. Debe averiguar si le gustaría trabajar en ese lugar.

24. Siempre digo que la clave reside en las preguntas, no en las respuestas. Tenga la valentía de hacer preguntas que puedan recibir una respuesta negativa. Su valentía al formular preguntas osadas no pasará inadvertida.

25. No olvide pedir una evaluación cuando haya finalizado la entrevista. Recuerde esa pequeña pregunta que puede hacer mientras lo acompañan hasta los ascensores: «¿Qué le dice su instinto?». Siempre descubrirá algo valioso para usted.

26. Compórtese como un profesional hasta que haya salido del edificio. No se relaje hasta que se halle fuera de la visita y no haya nadie que pueda oírlo. No le interesa arruinar sus posibilidades en el último momento por culpa de un comentario imprudente.

27. Aprenda siempre de sus equivocaciones. Si una entrevista de trabajo no sale bien, vuelva a la empresa y averigüe el motivo para aprender algo de la experiencia y mejorar su rendimiento la siguiente vez que solicite un trabajo.

28. Cuando le ofrezcan un trabajo, de un paso atrás para echar un vistazo sereno y tranquilo a la oferta (que todavía no es nada más que una oferta), antes de negociar un acuerdo beneficioso para ambas partes. En caso necesario, pida asesoramiento profesional.

29. Elija con cuidado a sus avalistas, y tenga la cortesía de explicarles que quizá reciban una llamada de un posible empleador. Evite sorpresas antes del último obstáculo.

30. Durante los primeros días, semanas y meses en el nuevo trabajo, el que realmente desea, sigue a prueba. Entre con buen pie: escuche, aprenda y contribuya. Conseguirá que la persona que lo ha contratado se sienta estupenda, y usted también.

 

Si examina todos los elementos del proceso verá que no es nada complicado. Todo es de sentido común. Aun así, hay muchas cosas que pueden salir mal. Los detalles y las nimiedades son lo que pueden cambiarlo. Es asombroso que tan pocas personas estén predispuestas a cambiarlo todo. Creo que, en ocasiones, el ego se interfiere. La gente cree que es brillante por naturaleza a la hora de venderse, pero lo cierto es que muchos son los llamados y pocos los elegidos. No estamos preparados para ello. Nunca nos han dado ese consejo. Hemos de aprender la técnica. Tampoco estamos motivados para aprender. Quiero que esté motivado, no solo para aprender, sino también para llevar a la práctica lo que ha aprendido.

Si en algún momento necesita motivarse, pregúntese si quiere formar parte de la masa o ser la persona que se destaca por encima de los demás.

¿Quiere jugar a la lotería, o quiere tener el billete ganador?

El libro es tu billete ganador. No lo pierda.
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