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EL OJO CRITICO

Menos pandas y mds tigres

Alos jovenes que entran en el mundo laboral les cuesta comprometerse con su
profesion. Son como los pandas, delicados y mimosos, al contrario que los tigres.

Antes de que nadie pueda criticar el titulo de
esta tribuna, permitaseme decir que me encan-
tan los pandas, que he seguido con mucho inte-
rés la llegada de Binxing y de Hua Zui Ba a Ma-
drid y que en cuanto tenga un rato llevaré a mis
hijas a que conozcan a los nuevos y encantado-
res inquilinos del Zoo de Madrid.

Dicho esto, confieso que me gustan mucho
mas los tigres. No en vano, en la empresa que
presido, les hemos utilizado varias veces para
anuncios y promociones y estoy especialmente
orgulloso de una foto en la que aparezco con mis
tres hermanos junto a un magnifico ejemplar de
tigre de Bengala.

¢Qué tiene esto que ver con el mundo del em-
pleo y de los recursos humanos, se preguntaran?
Si con benevolencia me permiten comparar a las
personas con animales -lo que se ha hecho des-
de Esopo hasta Orwell- creo que en el mundo de
los jovenes que comienzan su vida laboral hay
muchos més pandas que tigres, cuando lo que
quisiéramos los empresarios es que hubiera més
tigres. Me explico.

Los pandas son animalitos encantadores, timi-
dos, que viven en un habitat muy localizado, que
tienen la alimentacion asegurada (parece que s6-
lo comen bambti), que se estresan y hasta parece
que tienen dificultades para reproducirse. Los ti-
gres, tan bellos o mas que los pandas y también

Antes, los candidatos tenian
mirada de tigres hambrientos,
comprometidos con su profesion

en peligro de extincién, son carnivoros que se
adaptan a cualquier clima, que fallan nueve de
cada diez ataques porque cazan al acecho y que,
afortunadamente, no tienen dificultades en re-
producirse.

Para convertir en diez afios una empresa en
una gran compaflia, hay que esforzarse y fajarse
como tigres hambrientos, adaptarse a todo tipo
de clientes y ni siquiera considerar la posibilidad
de deprimirse o estresarse, porque nunca se tie-
ne la comida asegurada. Todo el mundo tiene
que esforzarse al maximo; desde los fundadores
hasta los becarios que se han ido seleccionando
a lo largo de los afos. Hay que ser muy tigres y
muy poco pandas.

Con cierta preocupacion, veo que entre las ul-
timas hornadas de jovenes estudiantes que en-
trevistamos hay mas pandas que tigres... Aspi-
rantes a un empleo que lo primero que pregun-
tan es el horario que van a tener, lo que van a ga-
nar o si van a tener tickets restaurante. Me re-
cuerdan a los pandas delicados y mimosos, con
riesgo de estresarse a la primera contrariedad.

Antes no era asf; los candidatos tenian miradas
de tigres hambrientos y preguntaban con entu-
siasmo cudndo podrian empezar y con qué
clientes trabajarian. A aquellos felinos se les veia
el compromiso con su profesion y el deseo de
ser fieles a una empresa, a su vision y a sus obje-
tivos. A los de las tdltimas generaciones cuesta
encontrarles incluso el compromiso con su pro-
fesion; les falta implicacion intelectual y emocio-
nal.

No se dan cuenta de que los trabajadores
comprometidos comparten una serie de creen-
cias y actitudes que, vistas en su conjunto, refle-
jan el aspecto clave de la salud de la empresa; al-
go vital para sobrevivir en un mundo cada vez
mas cambiante y competitivo. Ser tigres y no
pandas, es decir, comprometerse con la organi-

zacion, es clave para la eficiencia, la productivi-
dad, la satisfaccion, la permanencia y la lealtad
de los clientes; y, en definitiva, para la rentabili-
dad de la compafia.

{Tendran el mismo éxito profesional estos jo-
venes que entrevisto ahora que los que he cono-
cido y seleccionado a lo largo de estos diez afios,
buena parte de los cuales triunfan en nuestra
compaiiia 0 en otras agencias gracias a lo que
han aprendido y se han esforzado? Creo que para
ello tendran que desarrollar mas habilidades de
tigre y menos de panda.
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Creerse imprescindible

La frasecilla me sent6 como
un tiro. Cuando uno comienza a
abrirse camino en las procelo-
sas aguas del mundo empresa-
rial, deprime bastante escuchar
cosas como ésa. A pesar de los
casi veinte afios transcurridos,
recuerdo muy bien la escena.
Me tocaba una tarea complica-
da, uno de esos marrones que
no hay por débnde meter mano.
El tnico que sabia como ayu-
darme era un colaborador que
me doblaba la edad, famoso por
sus malas pulgas y por ir a su
bola. Era de la vieja guardia, he-
cho a si mismo, sin demasiados
estudios y a quien no gustaban
los jefes jovencitos y sabiondos.
Acudi a consultarle y casi sin
mirarme me solt6 jocoso: “El
que quiera saber que vaya a Sa-
lamanca”. Me las hizo pasar ca-
nutas al principio, a pesar de ser
su jefe o quiza por el hecho de
serlo. Afortunadamente, acaba-
mos entendiéndonos.

Aferrarse alo que uno sabe y
guardarlo para si como escudo
protector es una conducta mu-
cho mas habitual de lo que pu-
diera pensarse. En la vida coti-
diana de nuestras organizacio-
nes, la aspiraciéon de seguir
siendo alguien necesario se
convierte a menudo en toda
una obsesion. Si, ademas de ne-
cesario, uno llega a considerar-
se imprescindible, pues mucho
mejor. Para ello, hay que procu-
rar ser depositarios exclusivos
de informaciones, conocimien-
tos o hechos pasados especifi-
cos alos que casi nadie més ten-
ga facil acceso. Se trata de guar-
dar celosamente la tinica llave
de la caja donde reside la me-
moria histérica e intentar que
no haya copias, una especie de
tactica defensiva que ciertas
personas utilizan. Cuentan lo
justo sobre su trabajo y no com-
parten la informacién salvo que
no haya mas remedio. Y se sien-
ten mas poderosos por ello.

Probablemente, habra quien
sea comprensivo con este tipo
de actitudes alegando como ex-

cusa el duro ambiente competi-
tivo que se vive hoy dia. Consi-
derarse mas valioso por la in-
formacién que uno atesora
equivale a tener ventaja. Se tra-
ta de un puro instinto de super-
vivencia, “si han de prescindir
de alguien no sera de mi” dirdn
algunos -a pesar de que los ce-
menterios estin llenos de im-
prescindibles-. O bien, “si han
de promocionar a alguien, ten-
dré mas probabilidades segura-
mente” —-craso error pues el
pretendido imprescindible que-
da atado a lo que hace y lastra-
do para moverse-.

No creo que haya justifica-
cion. Estos comportamientos
son un cancer para los equipos
de trabajo porque suponen un
freno a su crecimiento y pro-
greso. Ademas, entorpecen el
desarrollo de los restantes
miembros del grupo y suelen
constituir frecuentes motivos
de malestar que deterioran el
clima laboral. Quien actia de
manera egoista e insolidaria
menoscaba el rendimiento co-
lectivo. Resulta paraddjico que
se ponga tanto énfasis en mejo-
rar la famosa “gestion del cono-
cimiento” en las organizaciones
y luego se toleren actitudes que
representan todo lo contrario.
Disponer de los mejores siste-
mas de informacion es una con-
dicién necesaria, pero no sufi-
ciente si no se actia sobre los
aspectos humanos, sean cultu-
rales o conductuales.

La excelencia en las empre-
sas esta refiida con el individua-
lismo. Lo que necesitan las or-
ganizaciones no son francotira-
dores parapetados tras infor-
macién reservada sdlo para sus
0jos, por muy resolutivos que
parezcan, sino jugadores de
equipo. Quien juega a ser im-
prescindible deberia terminar
pagandolo caro. Aunque no
tanto como el jefe que lo con-
siente, bien sea por comodidad
o por dejacidn, pues €l es el ver-
dadero responsable a fin de
cuentas.
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