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Sobre aquellos y aquellas que mds me han ayudado
en mi vida profesional.

DiEco ALBADALEJO



Te fuiste sin decir adios hace ya 25 atios.
Todavia no pueda pensar en ti sin [orar.
Te echo tanto de menos. ..



Prélogo

—Miguel Angel, quiero que me escribas el prélogo de
mi libro.

—:Qué libro, Diego?

—Se titula «Ajerencia»...

—iCémor

Mi amigo Diego es una caja de sorpresas y en esta
ocasién lo volvia a conseguir... sorprendiéndome con
su libro «Ajeriencia». Con todas las palabras bonitas que
tiene nuestra lengua, y ha elegido este palabro... jqué tio!

Esto es como un bebé que no nace muy agraciado;
al cabo de ir viéndolo un dia tras otro hasta lo ves guapo
y le coges carifio... Es un poco lo que me paso con el
titulo del libro: es un palabro con todo el sentido, aunque
alguien te lo ha de explicar: «4/ERENCLA: Agenciarse de la
experiencia ajena». Asi es como yo lo interpreto; o asi es
como pienso que Diego ha querido transmitirlo en su
libro.

En primer lugar, quisiera agradecer la confianza
depositada en mi persona, pues es la primera ocasién que
se me ofrece tan relevante encargo... Ji, ji, ji.
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DIEGO ALBADALEJO

Dentro de este interesante libro, me gustaria aclarar
un término que a mi entender es muy importante: la
experiencia se asocia con la edad de las personas. En
cierta manera es asi, pues cuanta mds edad tienes, se
presupone que mds vivencias has tenido, lo que equivale
a mis experiencias. .. Pero no confundamos, y sobre todo
no juzguemos a priori; pues la grandeza de la experiencia
no es tanto la capacidad de acumular experiencias, como
la capacidad de interiorizarlas y hacernos crecer como
personas. Esta habilidad no entiende de edad... Y por
este motivo habra personas que tropezarin cien veces
en la misma piedra; y por el contrario a otras les bastara
acumular una sola experiencia para sacar conclusiones y
evitar otro tropezén en nuestro camino. En cierta manera
este libro va en esa direccién: reflexionar para hacer el
camino mds facil.

Quiero deciros que mi relacién con Diego es
producto de la primera maxima que tengo en la vida.
No soy creyente, soy agndstico; no creo en las fuerzas
sobrenaturales, ni en los efectos paranormales; los
politicos me aburren y hay veces que me cuesta creer
en mi RCD Espanyol (soy perico). Pero por encima de
todo creo en las PERSONAS, y pienso que SIEMPRE HAY
QUE SEMBRAR.

Si este libro va dirigido a las personas con «menos
experiencias», a los jovenes... me gustaria transmitirles el
mdximo optimismo, y decirles que el camino de la vida,
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aunque pensemos que es interminable, tiene principio
y tiene fin; y que la mejor manera de caminar por él es
SEMBRANDO, dando apoyo a otras personas, ayudando
en lo que este en tu mano, facilitando la informacién,
los contactos, el conocimiento, el carifio, la sonrisa, la
escucha activa... Hay que ser generoso, no porque si...
sino porque lo sientas asi... Habrd veces en que no
recogeremos ningdn fruto; pero os puedo asegurar que
en la mayoria de los casos ese fruto se multiplicard por
infinito. Os ayudard a aprender a compartir; en definitiva,
a vivir de una manera mds completa.

Poca cosa mis, puedo decir... Espero disfrutéis del
libro como lo he hecho yo, y que hagiis uso de vuestra
Ajerencia con otras personas. Esto solo es el principio de
un bonito camino...

MicueL ANGEL ACEITON MARTINEZ
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El nacimiento

Aquella mafiana barcelonesa de sdbado a finales de
julio del 78 invitaba a estar en la calle. Se respiraba un
ambiente festivo, todo me parecia brillante aquel dia.
El coche de mi padre estaba aparcado milagrosamente
justo frente a la porteria de casa. Aquella calle estrecha,
tocando al Hospital de Sant Pau, con nombre de poe-
tisa gallega, servia de refugio adolescente y aventuras
de barrio; era testigo de tantas cosas... Toda mi nifiez
paseando por aquellos panots (baldosas caracteristicas
de las aceras de Barcelona) en forma de flor, las mismas
caras y las mismas vidas sobre esos metros de mundo...
En mi mente yo me crefa inmortal: parecia que el tiem-
po estaba parado; que los viejos habian nacido viejos;
los mayores, mayores... Mi posicién era inamovible: la
del joven que se iba a comer el mundo, como si los
demis estuvieran de relleno; yo era la verdad y encar-
naba el futuro.

El portén trasero del coche abierto, el maletero
lleno de bolsas de plastico, maletas, comida de todo
tipo... el primer dia de vacaciones. Los vecinos paseaban
contentos, siempre con alguna broma. En aquellos tiempos
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la vecindad y el barrio tenfan entidad propia; todos nos
conociamos, la relacién era cercana y amigable.

Yo bajaba por las escaleras del edificio emocionado,
llevando en volandas mi nueva bicicleta de carretera, azul
reluciente, con marchas en pifiones y platos; atin no habia
rodado y estaba deseando pillarla bien. La teniamos que
colocar en la baca del coche, nos ibamos a la costa. Toda
mi obsesién era entrenar con la bici para coger fondo; me
esperaba un septiembre de gimnasio... Queria volver al
vestuario, mi cuerpo retenia demasiada energia acumula-
da... Me sentia fuerte, invencible y eterno.

Esperando a que los bultos estuvieran dispuestos
para poner la bici, decidi darme una vuelta por el barrio.
Me dijeron que no tres veces, y tres veces insisti... Al
final, sin permiso, me esfumé rodando por la esquina.

El aire en mi cara, tejanos nuevos y un polo a lo ma-
rinero heredado de mi primo Antonio, mi cuerpo fibroso,
mi mirada posindose en todo lo femenino que se inter-
pusiera en mi campo visual. Mis piernas ni se esforzaban
en la cuesta, mi pecho respiraba tranquilo; cerré los ojos
un momento. .. me parecia tenerlo todo. Me esperaba un
verano de entreno con mi nueva bici y, alli en la costa,
verfa a Isabel... Con catorce afos, tenfa mis expectativas
cumplidas... Mi corazén rebosaba de emociones nuevas.

Bajé por Castillejos hasta Industria, giré a la izquier-
da y de vuelta a casa, subiendo por Cartagena... Of un

silbido...
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—iDiego...! ;Ehh, Diegooo...!

Paré la bici... En la acera, el vecino del cuarto, en un
taller de reparacién de ruedas, un coche con caballete,
una rueda en el suelo...

—Diego, éme puedes hacer un favor?... —siguié sin
esperar respuesta—. Mira, he pinchado y no tengo dine-
ro para pagar la reparacidn, jte puedes acercar en un
momento a mi casa y le dices a mi mujer que te de 2.000
pesetas?

—1, pero mi padre me estd esperando, nos vamos
de vacaciones...

—LEs un momento, hombre; con la bici vas y vienes
en menos de cinco minutos.

—Vale, voy.

Subi raudo por Cartagena como si fuera bajada,
entré en la porteria pedaleando, dejé la bici bajo la esca-
lera y trepé hasta el cuarto piso saltando peldafios de tres
en tres.

Din-dooong...

—Hola. Su marido me ha dicho que me de 2.000
pesetas, porque ha pinchado la rueda del coche, que ha
de pagar la reparacion... Buf, buf...

—Si, hombre, si. Toma, 2.000 pesetas, ve con cuidado.

—Adéu.

Bajé por Castillejos y giré por la Avenida Gaudi a
la derecha... No sé por qué, me lié y llegué a Roselldn...
Estaba parado en el semaforo, a milado un coche, detris
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de mi una ambulancia... Todos esperando se pusiera en
verde.

Me di cuenta de que si seguia bajando por la Ave-
nida Gaudi me desviarfa del taller. Giraria a la izquierda
¢ irfa a buscar Cartagena, me quedaba un poco mis
abajo pero ya estaba bien... «;Qué le pasa a este cam-
bio?... No va fino, se atasca la cadena...».

El semaforo se puso verde... Giré a la izquierda, y
la cadena quedé suelta entre los pifiones y la rueda...
Miré entre el cuadro de la bici hacia el cambio, y vi la
cadena desprendida. Estaba casi parado... no me habia
percatado de que estaba en medio de la avenida, en di-
reccién contraria. Of el pitido de un coche que estaba
detrds de mi, me estaba avisando; miré hacia mi derecha
y via un coche que subia por la avenida a toda hostia. El
conductor iba hablando con la novia... no me habia
visto... Mi corazon se salia del pecho, pedaleé con todas
mis fuerzas, pero la cadena no estaba enganchada. Los
pedales rodaban, pero la bici no se movia del sitio; la masa
amarilla se dirigia hacia mi como un asteroide.

El choque fue brutal. Oi c6mo se rompian mis hue-
sos; volé y vi pasar el cielo y las nubes.

Me desperté tumbado en el suelo, literalmente en-
charcado en sangre; mis manos en el suelo totalmente
rojas, impregnadas y pegajosas; mi brazo izquierdo tenia
un agujero tremendo en la parte anterior del codo, justo
partiendo la vena: por el orificio, podia ver con toda
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claridad c6mo salfa un chorro de sangre con cada latido
de mi corazén. Intenté ponerme en pie, pero mi pierna
derecha se doblaba a la altura del fémur como si fuera
de goma. Me mareé, no podia pensar, mis brazos no
aguantaban el peso de mi cuerpo. Cai; noté que me
cogian y me tumbaban en una camilla, sirenas... Gritos
de enfermeras y médicos que cortaban mi ropa; olor a
alcohol; vendas; me pusieron una tela verde que me
tapaba la cara; pinchazos por todo el cuerpo. Le pedi a
Dios que no me dejara morir; pero que si habia de que-
dar jodido, me llevara al otro barrio, donde no hace
falta cuerpo alguno.

Mi padre estaba esperdndome en el coche. Aparecié
mi vecino y le dijo que me habia escapado con 2.000
pesetas, que «vaya morro que tiene». Fue directamente al
hospital, sabia que yo no me quedaba con la pasta de
nadie. Me descubri6 en una camilla, con la punta de unas
pinzas en el orificio de mi brazo izquierdo pinzando la
vena, casi desangrado, roto por completo.

Casi un afio con muletas, 90 puntos de sutura en todo el
cuerpo, la pierna derecha destrozada, la columna y la
rodilla tocadas para siempre...

Aquel primer dia de mi nueva vida fue duro. El do-
lor, insoportable. Se desvanecieron el vestuario, la gimna-
sia, las vacaciones y la bicicleta. Todo seria diferente a
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partir de aquel momento; el destino sell6 un futuro muy
distinto al esperado.

Aquel conductor despistado, que no tuvo ninguna
culpa, cambié el rumbo de mi vida definitivamente. O
quizds fue mi vecino insistente; o el clavo que pinchd la
rueda de su coche; o la cadena de la bici suelta; o su
mujer, que estaba en casa en ese momento; o el no haber
cargado la bici lo primero en lugar de lo dltimo; o mi
mania de no hacer caso alo que me dicen; o aquel semd-
foro que no se ponia verde ni a tiros; o mi equivocacion
al girar por la Avenida Gaudi; o... Quién sabe cudl es el
sentido, si es que lo hay, de la casuistica de nuestro dia a
dia. ;Cémo podemos controlar nuestro futuro, si no
somos capaces de prever lo que pasard en el segundo
siguiente de nuestras vidas?

Esta nueva existencia que se creé aquel dia me ha
dado experiencias que quiero compartir. Espero que veas
en ellas descubrimientos o, como minimo, un ligero en-
tretenimiento.
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La ajeriencia

Segtn la Real Academia Espafiola, el término «experien-
cia», del latin «experientia», puede tener varios significa-
dos, a saber:

1.- Hecho de haber sentido, conocido o presenciado al-
guien algo.

2.- Prdctica prolongada que proporciona conocimiento
0 habilidad para hacer algo.

3.~ Conocimiento de la vida adquirido por circunstan-
cias o situaciones Vividas.

4.- Circunstancia o acontecimiento vivido por una
persona.

5.- Experimento.

En cualquier caso... la experiencia es algo vivido por
uno mismo. Por lo que a mi me han ensefado... de lo
que toma conciencia uno Mismo para uno mismo... no
sirve para los demis.

No creo que eso sea muy cierto; de hecho, creo que
es muy discutible.
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Puedo afirmar, a modo de confesién personal, que
he podido aprender mucho de experiencias ajenas. He
tenido personas referentes en mi vida que, sin pretender-
lo, han ejercido de guia; he escuchado activamente a
estas personas y he solventado mdas de un problema
gracias a esta practica.

Lo cierto es que se aprende mucho mis de las ex-
periencias negativas que de las positivas. Pasa lo mismo
con la «Ajeriencia». Explicar éxitos (que es lo comun, por
aquello del ego y el triunfalismo) puede ser aleccionador;
explicar fracasos incrementa esta posibilidad. Claro que
es mucho mds cémodo decir lo bueno que uno es y lo
bien que ha hecho esto o aquello que confesar dénde se
ha equivocado e intentar analizar el porqué.

Por otra parte, habiendo criado a dos hijos, estoy en
disposicién de afirmar que mis propias experiencias han
podido servir, de alguna manera y de forma positiva, en
algunas de sus decisiones y en algunas acciones de sus vidas.
Para ello ha sido necesario compartir con ellos mis propias
experiencias desde la objetividad, la autocritica y la since-
ridad... Puedo asegurar al lector que no es una situacién
cémoda; ya que si algo es cierto, es que las experiencias que
mids curten son las que han ocasionado resultados negati-
vos: los fracasos. Y compartir fracasos no es divertido; pero
segun mi criterio, puede ser muy aleccionador.

Para conseguir que esto se produzca es necesario que
se cumplan dos variables: la disposicién a compartir por
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parte del que explica, y la prictica de escuchar y analizar
de forma objetiva por la otra parte.

A esto, yo lo llamo «Ajeriencia» (la capacidad de
asimilar y aprender de una experiencia ajena).

Cuando uno explica una experiencia a otro, cuando se
produce el fenémeno de la Ajeriencia, no hay clases ma-
gistrales; no hay mentoring, ni ejemplos; no se le dice al otro
lo que tiene que hacer; simplemente se estd compartiendo
una informacién que puede cambiar a mejor la vida del
ajeriente, que en su contexto y con sus ideales utilizara
dicha informacién a su manera, para un resultado mejor.

A mi parecer, disponer de una buena capacidad de
Ajeriencia prepara mucho mds al individuo, que estd
siempre en el ejercicio de la observacién de las acciones
ajenas frente a los resultados que le han reportado. Creo
firmemente que una buena disposicién de Ajeriencia da
ventaja al que la practica; que por supuesto, y como es
l6gico pensar, no queda exento de tener sus propias ex-
periencias. La suma de ambas dard a esa persona su
madurez personal, tanto en su desarrollo profesional
como en su vida personal.

Sigmund Freud decia: «Solo la propia y personal
experiencia hace al hombre sabio».

Perén solia aconsejar: «Es mejor aprender de la expe-
riencia ajena, porque la propia cuesta mucho y llega tarde».

Tu opinién es tan importante como la de Freud o
Perén; si no més. Te emplazo a que, después de haber
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leido este libro, compartas tu opinién en www.ajeriencia.
es. Colabora para que este portal pueda ser la base de
aprendizaje de muchos jévenes. El granito de arena para
un futuro mejor.

El término «Ajeriencia» no esta registrado; es un
regalo para quien lo quiera utilizar. Solo pido que nadie
lo registre, que sea publico y de libre uso.

Poesia no es signos negros en la pdgina blanca. Liamo
poesia a ese lugar del encuentro con la experiencia ajena.

Jost EmMiLio PacHEcO (Escritor y poeta mexicano).
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Nota del autor

La escritura:

Escribir es facil. Escribir y que lo que uno escribe
sea de interés para otro... eso ya es otra cosa.

Por alguna razén, me llega la necesidad de compar-
tir, de explicar, de remover mi cerebro como una cocte-
lera y sacar «algo» con sabor a Valor. Que sirva, que se
pueda utilizar.

La lectura de este libro tiene esa finalidad: aprove-
char los tropiezos de otro para no caer, o para caer mas
despacio, o para intuir que uno se puede caer. Si eres una
persona experimentada, de cierta edad y experiencia, se
dibujard una sonrisa en tu rostro y pasard por tu mente:
«Pues claro que te pasd esto... ;como no lo viste?». Si eres
joven, con maxima energia, con ganas de «hacer cosas en
la vida», entonces muchos parrafos de este libro dibujaran
en tu cara la expresién de asombro. «Hostias. .. hay que ir
con cuidado», pensards.
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A quién va dirigido este libro:

Para el joven: la juventud implica algo que los vete-
ranos no tenemos. .. sois mas valientes porque descono-
céis los riesgos. Le dais a la vida ese toque de esponta-
neidad y de atrevimiento, de libertad, de emancipacién.
Por esa razén aceptiis mejor la presién, y por la misma
razén os cuesta mds evaluar las consecuencias de vuestros
actos y de vuestras decisiones.

Para el veterano: no pretendo ser ejemplo para nadie.
Mi reflexion ante las nuevas generaciones (tengo dos
hijos, es imposible no plantearse estas cosas) es que les
ha tocado vivir tiempos de grandes cambios, casi de un
cambio de tiempo o de era. Puede ser de ayuda que ex-
pliquemos nuestras «batallitas», siempre que estén dis-
puestos a escucharnos. Podria significar para ellos un
avance, una ayuda para cabalgar sobre esta sociedad que
les estamos dejando.

Invito a aquellos que entiendan que sus experiencias
(batacazos de todo tipo) puedan ser contadas y asimila-
das por otros a explicarlas, creando un dgora de Ajerien-
cias, para educar a nuestros jévenes aportando el maximo
de informacidn... seguro que nos aseguraremos nuestras
pensiones...
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El género:

Creo firmemente en la equivalencia de género. Creo
que el término «igualdad» no define con exactitud una
realidad social que la mayoria de las religiones y culturas
han maquillado y manipulado durante siglos. Dado que
nuestra sociedad ya nos ha acostumbrado a ello, quiero
explicar que en este libro, todo articulo o adjetivo orienta-
do al género masculino, queda extendido también al feme-
nino... como serifa 16gico pensar; pero prefiero matizarlo.

El dinero:

Para mi, el dinero no es mds que una métrica, algo
que nos hemos inventado para dar valor a las cosas.
Nuestra sociedad nos obliga a tenerlo; y aunque yo, en
mi creencia, entienda que hay cosas que hay que regalar
(como este libro, por ejemplo), es necesario poder contar
con recursos métricos para la supervivencia.

Para mi, la verdadera riqueza de una persona estd en
su interior, exactamente en su hipocampo, corteza pre-
frontal y amigdala del cerebro; en estas partes se cree que
se gestionan nuestros conocimientos, nuestros recuerdos
y nuestras experiencias. Esa es nuestra verdadera caja
fuerte, nuestro depdsito a plazo fijo, lo que nos da Valor
de verdad. En esta caja fuerte hemos de guardar nuestras
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riquezas, y siempre que podamos, compartirlas... para
generar Ajeriencia y hacer nuestro mundo mejor, sobre
todo a través de nuestros jévenes.

Sin embargo, y rompiendo el principio de Pareto (es
un principio que se cumple en la vida y en la empresa, por
donde empiezo siempre mis formaciones y procesos de
consultoria), o la més conocida ley 20/80, dedicaré el 50%
de los beneficios obtenidos por la venta de lo que has
pagado por este ejemplar para darlo a aquellos que lo
necesitan mds que yo. En este caso, y sin querer tomar
decisiones discriminatorias, he optado por contar con el
proyectazo de un buen amigo, que estando en una altura
de conocimiento superior, se estd esforzando por levantar
su iniciativa «Mercadillo Solidario» (www.mercadilloso-
lidario.com), un portal en el que se subastan y venden
todo tipo de articulos y cuyos beneficios integros se re-
parten entre las ONG’s mais necesitadas. De esta manera,
todo aquel que compre un ejemplar de este libro sabe que
pone su granito de arena para que haya un poquito mds
de justicia y un poquito mds de paz en nuestro mundo.

Nuestros guias y nuestra responsabilidad:
A lo largo de la vida han existido (o existen) perso-

nas que nos sirven de referencia, de guia o ejemplo. Estos
ejemplos pueden ser constructivos o destructivos y, en
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cualquier caso, son generadores de creencias; creencias
que nos gobernardn el resto de nuestras vidas, nos ayu-
dardn a mejorar nuestra capacidad y resultados, o nos
llevaran directamente a la frustracion, el desengafio y
la apatia.

Queremos demostrar que somos personas objetivas,
independientes y sabias; pero en demasiadas ocasiones
nos comportamos como sujetos subjetivos, totalmente
dependientes y faltos de imaginacién. No nos gusta re-
conocer que nuestros comportamientos y decisiones en
la vida se deban, en gran parte, a la influencia de una
sociedad, a una formacién (académica y de vida), a unas
experiencias (vivencias) y a unos recuerdos que graban a
fuego en nuestra mente cémo nos debemos comportar.
Nuestras opiniones respecto al mundo laboral, politicas
familiares y sociales, estin pues condicionadas a esta
educacién (a partir de ahora, en este libro, la palabra
«educacion» describird el cimulo de experiencias, cono-
cimientos, sabiduria e influencias que nos gobiernan).

Sin embargo, me han enseflado que somos respon-
sables de nuestros resultados en la medida que somos
responsables de nuestras acciones, que nos han llevado a
ellos. Por otro lado, toda accién estd supeditada a una
emocion previa, y toda emocién a un pensamiento... Si
creo en esto... estd claro que si pienso basura, obtendré
basura como resultado final... Por el contrario, si pienso
en positivo... mis resultados deberin ser positivos.
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Y... scémo encaja una cosa con la otra? ;Cémo
puedo ser responsable de mis resultados, si estoy tan
influenciado por mi entorno?

Mi opinién es que realmente somos responsables de
lo que nos sucede en la vida (personal y profesional); y
también somos responsables de saber analizar los condi-
cionantes que nos hacen decidir... Por qué he decidido
esto y no lo otro; y cémo ha podido influir mi educacién
en esta decisién... En definitiva, somos responsables de
conocernos a nosotros mismos mds que a nadie y mds
que nadie.

‘Tenemos una ventaja: por mucho que nos dominen
la sociedad, los jefes, los impuestos, las normas y nuestra
educacién... somos duefios de nuestros pensamientos.
‘Tomar conciencia de este hecho es importante, ya que
siempre podemos elegir ser optimistas y felices.

El aprendizaje:

Estoy de acuerdo con la premisa fundamental de
aprendizaje a base de fracasos (entendiendo «fracaso»
como un resultado no deseable, no como un sinénimo
de «fracasado»). Estoy de acuerdo en que se aprende
mucho mds de las decepciones que de los éxitos, y que
nos curtimos con las dificultades, que somos capaces de
cualquier cosa si se nos pone delante un panorama
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complicado; y que, por el contrario, nos acomodamos con
rapidez en un entorno protector. Aquello que muchos
llaman la «zona de confort».

Por esta razon, en este libro no solo voy a hablar de
aquellas personas que me han querido bien y me han
ayudado (algunas ni son conscientes de este hecho v,
posiblemente, ni se acuerden de myi); también hablaré de
aquellos que han querido, deliberadamente, hacerme
dafio (lo cual han conseguido en algunas ocasiones), y
que estos hechos me han hecho mis fuerte, mas preca-
vido y conocedor de las personas.

Mi sincero, repito, sincero agradecimiento a todos
ellos, ya que sin estas personas no seria lo que soy (con
toda seguridad) y muy posiblemente, no tendria argu-
mentos para escribir algo siquiera parecido a esto.

Las personas que aparecen en este libro son reales.
Saldrin en orden cronoldgico, segtin he ido avanzando
en mi vida (yo diria que he avanzado algo, aunque no
penséis que estoy muy seguro de esto...). Sus nombres
son reales en algunos casos y ficticios en otros. No men-
cionaré sus apellidos (salvo uno), nombres de empresas
ni datos que puedan significar identidad reconocible
alguna. Solo hablaré de aquellas personas que influyeron
en mi vida profesional; obviaré pues aquellos que han
significado mi (total o parcial) realizacién personal, sin
las cuales no hubiera avanzado ni un milimetro... Estas
personas son mi amada mujer y mis dos hijos, que son,
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sin ninguna duda, la luz que me ha dado y me da energfa
para salir de casa cada dia a comerme el mundo (como
un buen amigo mio dice siempre: «<Hay que comerse la
vida a bocaos, que dura poco»).

No pretendo ser nadie digno de ejemplo, ni quiero
explicar nada de la vida con una lectura de caricter au-
tobiografico basada en el ego. El objetivo de esta leyenda
es mucho mis real, ya que he tenido que recoger una
buena dosis de humildad para compartir mis fracasos.
Este es mi ejercicio espiritual, mi nuevo aprendizaje.

Si, ademds, estas experiencias pueden servir de Aje-
riencia para iluminar a alguien... entonces es cuando
podria sentirme pleno.

Espero, sinceramente, que asi sea.

«En tiempos de engario universal, decir la verdad se
convierte en algo revolucionario».

GEORGE ORWELL (Escritor y periodista britdnico).
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Los nueve estados relacionales

El escritor y gran pensador cataldn Josep Pla trataba el
tipo de personas con las que nos relacionamos normal-
mente en tres niveles: saludados, conocidos y amigos.

Se ha escrito y hablado muchas veces sobre este
pensamiento, y se ha subdividido en diferentes tipos de
relaciones. Hemos hecho compleja una genial y sencilla
idea que define muy bien, a mi modo de ver, una realidad
social.

Yo, en mi nivel inferior de visién del mundo, he
hecho lo propio: complicar la genial simplicidad. Sin
embargo, lo hago desde un punto de vista también sen-
cillo para que sea mds definitorio: divido estos tres con-
ceptos en tres niveles de profundidad, con lo que entien-
do esta filosofia como nueve niveles de profundidad. Los
nueve estados relacionales: saludados de primer nivel,
saludados de segundo nivel y saludados de tercer nivel.
Conocidos de primer nivel, conocidos de segundo nivel
y conocidos de tercer nivel. Amigos de primer nivel,
amigos de segundo nivel y amigos de tercer nivel.

Nueve maneras de evaluar quién es quién en la vida
de uno, ya que se supone que un padre, una madre o una
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pareja, en teoria, deberfa estar en el ultimo nivel, el mds
intimo.

Una reflexién que comparto, al margen de la teoria
que intento definir, es aquella que dice que la sangre te
hace pariente; la lealtad te hace familia.

Sigo... Esta teoria tiene su embudo: conforme va
subiendo el nivel de relacidn, baja el numérico, como es
légico pensar. Si no, esto seria como la cancién de Ro-
berto Carlos: «Yo quiero tener un millon de amigos...». Eso
es imposible.

Explico esto, ya que creo importante remarcar la
importancia de alguna persona que menciono en este
libro como amigo. Son pocos, muy pocos, los que tienen
este titulo en mi vida. Por suerte, cuento con ellos. Como
decia en su cancién el maestro Serrat: «7odo lo tuyo nues-
tro, y lo mio de los dos».

Vamos paseando por la vida, siendo influenciados e
influyendo a otros... nuestras acciones se contagian,
nuestras palabras hacen el bien o el mal, nuestra mera
presencia cambia las cosas.

Siempre he tenido una tendencia pensadora hacia
el estoicismo: para mi cuenta lo légico y el presente;
mafana se convertird en pasado y tendré un nuevo pre-
sente. Disfrutar del momento es algo que entiendo como
fundamental; sentirme motivado por lo que hago domi-
na mi ser. De ahi la mayoria de los problemas que he
tenido en mi vida profesional, y de ahi todas las grandes
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satisfacciones y superaciones a las cuales he podido
acceder.

En este contexto, entiendo la lealtad como algo del
ahora, de hechos y no de palabras, de realidades y verda-
deros sentimientos. Para eso de las relaciones no cuenta
la cantidad, sino la calidad. Puede uno tener relacion
continuada y circunstancial con una o varias personas
durante décadas (trabajo, club, vecindad...), compartir
experiencias, vacaciones. .. mucho tiempo... y sin embar-
go, no pasan de ser conocidos, de tercer nivel si uno
quiere, pero conocidos.

En mi forma de entenderlo, un amigo es aquel que
se preocupa por mi (de manera genuina y real, desde el
corazén y con auténtica empatia) cuando las cosas se
ponen feas, y se alegra de igual manera cuando salen bien;
es reciproco, es desinteresado y no depende de la canti-
dad... eso se puede sentir viviendo separados la mayor
parte del tiempo.

Se crean confusiones; muchas veces, seguimos aquel
dicho tan famoso de «e/ roce hace el caririo», que no
comparto en absoluto, ya que puede ser justo al con-
trario. Pensamos que, después de tanto tiempo de re-
lacién, tenemos un amigo, cuando muchas veces es solo
un conocido... y en verdad... puede ser conocido de
primer nivel... nada mas. Si uno maneja de verdad su
guion de vida, entonces hay que pasarlo a saludado,
siendo coherente.
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Cada avance en la escala de los nueve estados rela-
cionales comporta un incremento con respecto a la per-
sona en cuestion en valores como el respeto, la confianza,
la empatia, la tolerancia, la sinceridad y la generosidad...
No quiere decir que uno no tenga esos valores en gene-
ral, sino que se incrementan y toman su mdxima expre-
sién conforme se avanza en la escala.

La vida profesional genera multiples de estas con-
fusiones: el trato continuo, la convivencia obligada, hace
que la relacién madure... Es necesario entender bien los
niveles de relacién para no caer en errores que pueden
ser catastroficos en las personas y en los resultados.

No te confundas con quien tienes a tu lado, ya que el hecho
de que esté a tu lado, no quiere decir que esté contigo.

Dieco ALBADALE]O.
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LLa edad de la inocencia

En nuestra vida, al margen del entorno que nos haya
tocado vivir, todo depende de nuestra educacién: lo que
vemos en casa, lo que dicen y luego hacen nuestros pa-
dres, nuestros hermanos, nuestros abuelos. L.a herencia
genética que recibimos, la influencia de nuestros amigos,
parejas, vecinos... Las peliculas que vemos y los libros que
leemos... (sin olvidar los videojuegos y sus romanticas
temdticas)... Toda esa informacién se va grabando en
nuestro cerebro, y hace de nosotros lo que somos, lo que
decidimos, lo que hacemos y, finalmente, determina
nuestros resultados.

De nifios vemos a nuestros padres y hermanos ma-
yores como dioses; su palabra es la auténtica y dnica
verdad, su proteccidn el abrigo que nos da seguridad, su
vision del mundo, sus frustraciones, sus ensefianzas. .. se
transmiten sin remedio.

La nifiez es una etapa muy importante en nuestras
vidas. En ella se esculpe, mediante las manos de nues-
tros padres, de nuestros educadores e influyentes, lo que
seremos mafana. A los seis afios ya tenemos nuestro
guion de vida predefinido; asi de importante es ese
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primer periodo. En mi caso, tuve la suerte de disfrutar
de una nifiez feliz; el amor, la proteccidn y la complici-
dad con mi hermano mayor fueron para mi la base de
mi desarrollo en ese momento. No creo que hubiera
podido afrontar mi adolescencia como lo hice de no ser
por €l

De adolescentes vamos copiando, emulando a aque-
llos que admiramos. La referencia familiar pierde valor.
Nos embaucamos en las modas, las tendencias, tenemos
los mismos gustos, las mismas preferencias... Vamos
todos por el mismo camino del inconformismo, de la
ignorancia supina y del atrevimiento. Pero protegidos por
el manto familiar.

Construimos nuestra base segin nos vamos adap-
tando a nuestro entorno, buscamos nuestra esencia como
personas, nos descubrimos, nos diferenciamos y tomamos
una direccion.

Algunos no superan nunca esta barrera; se quedan
enganchados en la irresponsabilidad. No quieren crecer.
Estas victimas del Sindrome de Peter Pan son cada dia
mds numerosas en nuestra sociedad; algo estamos ha-
ciendo mal cuando esto es asi.

Otros, la mayoria, no esperan: se «adulteran» (se
hacen adultos), pierden la autenticidad, la inocencia... se
incorporan en la cadena de produccién social, hacen lo
que deben hacer (casarse, tener hijos, separarse y volver-
se a casar)... Y asi toda esa «educacién» va haciendo
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mella, va erosionando nuestras vidas... que sin ninguna
duda, siguen su guion, bien marcado y remarcado.

Cambiar el guion: esa fue mi premisa, y lo sigue
siendo.

Con una edad adolescente, ¢sa donde mirar? En el
colegio me habian ensefiado a hacer ecuaciones y a leer
a Cervantes, hasta sabia algo de francés. .. Pero eso, spara
qué sirve?... Nada tenia sentido, el mundo estaba loco, yo
era un extraterrestre, un a/ien al que le habian implanta-
do un cuerpo humano, lo que pasaba es que atin no me
lo habian dicho. Tarde o temprano apareceria otro a/ien,
alguien con pinta rara, y me diria toda la verdad, el por-
qué de mi presencia en este planeta.

Ese ente llegd unos afios mis tarde.

De momento, con un cuerpo joven y un cerebro
vacio de experiencias y ajeriencias, no podia mas que ir
metiendo la pata por ahi y por alld... aprendiendo de mis
cagadas.

En mi mente solo habia lugar para las hormonas, la
relacién con los amigos, mi moto y mi presente. El futu-
ro quedaba desdibujado, hablar de manana era irrelevan-
te; solo importaba el hoy, el ahora mismo.

Mi generacién no fue muy afortunada en educacién
social: las drogas corrian por las calles como afluentes,
los brazos de los jévenes marcados por los pinchazos; la
Policia campaba a su aire; los derechos humanos, la in-
formacién, no existian... Uno aprendia todo lo que tenia
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que aprender por cuenta propia, con muy pocas ensefian-
zas ajenas. Dependia muy mucho de la educacién reci-
bida hasta el momento y de la responsabilidad intrinse-
ca de cada individuo el caer en las garras de la desidia, la
droga facil y la calle.

No era muy diferente a lo que pueda estar pasando
hoy, solo que en estos momentos se dispone de algo muy
importante que antes no existia: informacién.

Recuerdo muy bien un dfa quinceaiiero, sentado bajo
el quicio de una porteria barcelonesa esperando a alguien,
con un Marlboro en la mano, pantalones apretados a
punto de explotar mi escroto, casco en el suelo y mi moto
ruidosa (ruido hacia; correr, lo que se dice correr... no
mucho) aparcada enfrente, vigilando mi posesién mds
valiosa, mirando qué le podia hacer para que fuera mds
rebelde, mds llamativa. Pasé un hombre de unos treinta
anos, lo que en mi entorno llamabamos un «pureza»,
vestido con traje azul marino, cartera de piel en mano,
zapatos impolutos (estaban a mi altura, ya que estaba
sentado en el suelo), paso firme, como con prisa... iba
pensando en sus cosas. Lo miré, lo examiné, lo analicé...
Yo queria eso... Queria ser como aquel hombre. Resuel-
to, seguro de mi mismo, respetable, con un futuro por
delante, con algo que aportar. Era mucho mejor eso que
ir por ahi con la moto haciendo ruido.

Aquel hombre, que naturalmente no sé quién es,
ni me mird, no se percaté de mi presencia... Pero es
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una de las personas que mds ha influido en mi vida. Su
paso por aquella calle estaba escrito en el libro de los
sucesos importantes de mi existencia; el cambio se
gener6 en mi cerebro en un nanosegundo. Lo que
Wayne Dyer denominaba «salto cudntico» en su film
«El Cambio» (muy recomendable verlo unas 1.000
veces), pocas veces mds se ha sucedido con tanta in-
tensidad en mi historia.

Uno nunca sabe cuil puede ser la influencia que
eJerce en el mundo; una palabra, un gesto, la sola presen-

.. puede significar mucho para otros, para bien o para
mal de ellos.

Aprendi en un momento lo importante que puede
ser lo que uno diga, lo que haga o cémo se comporte;
tomé conciencia de este hecho y comencé, en ese preci-
so instante, mi salida de la adolescencia hacia una vida
que yo queria para mi.

De repente ya no me divertia con mis amigos; los
veia insulsos, infantiles. Lo que una semana atrds era mi
forma de vida se convirtié en una anécdota, un recuerdo
vago... Las chicas que me gustaban dejaron de gustarme;
las bromas y chistes del grupo me parecian ridiculos. Mis
pensamientos ya estaban en otra parte: «He de preparar-
me... uno no llega a ir con un traje por la calle si no esta
preparado».

Pero seguia anclado en mi forma de vida: mi cabeza
iba hacia un lado, mis acciones hacia otro, siguiendo la
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rutina, lo conocido, lo seguro... Era incapaz de salir ni
un milimetro de mi zona conocida.

Y aparecié el alien... Solo que en lugar de ser un
tipo raro, vino en forma de hermosa mujer. Esa persona
no podia ser de este mundo; mi alma quedé anclada a la
suya en una pequefa porcion de segundo y para siempre.

Ya tenfa motivos... ya podia cambiar mi guion.

«Todas las cosas aa’guieren importancia para mi en
cuanto me a’oy cuenta de que existen»

ANDRE GIDE (Novelista francés).
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La edad del descubrimiento

Cristébal

Hacia ya casi un afio que saliamos juntos. A los 18 afios
uno carece de referencias, y tiene pocas experiencias. En
temas de amor es muy facil que uno se deje llevar en la
direccién del viento; hay una gran parte de suerte en que
las cosas vayan bien o mal en ese momento de la vida.
Maria Dolores (MD) fue mi suerte, mi loteria. La que
ahora es mi compaiiera de vida y madre de mis hijos era
en aquella época una adolescente encantadora; para mi,
cantaba cuando hablaba y bailaba cuando andaba...
siempre paseando por nuestra Barcelona: sentados en un
banco de cualquier parque; en el puerto, subidos a una
golondrina que nos llevaba al rompeolas; metiéndonos en
iglesias, templos y museos y, sobretodo, yendo a todos los
cines de la ciudad, tragando peliculas de todo tipo y
género.

Aquel sdbado de primavera, MD decidi6 presentar-
me a su padre. Por mi parte no habia problema, no veia
en ello nada especial; de hecho, fue el primer padre (y
Ginico) de novia que he conocido.
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Me llevé a una carpinteria de barrio que se comia
parte del chaflan de la calle, con la puerta y las ventanas
abiertas; un fuerte olor a cola de impacto mezclado con
aroma de madera cortada; un ruido ensordecedor de una
mdquina de sierra circular, antigua pero bien conservada,
en marcha. Lo que vi, desde luego, no era lo que espera-
ba. Aquel hombre, enjuto pero robusto, pequefio, metido
en una bata marrén de operario llena de manchas de cola,
cortaba un pequeno trozo de madera pasando sus dedos
milimétricamente vecinos a la sierra circular con una
traza de cirujano. Me fijé en sus manos, tenia todos los
dedos... me extrand; y desde luego entendi al instante
que se trataba de alguien especial.

Result6 que mi dulce novia tenfa un padre currante.
Nos vio, apagé la maquina y me dio la mano; una mano
peleada con el cuerpo, de dimensiones y fortaleza ma-
yasculas.

Aunque yo no encarnaba la imagen del yerno per-
fecto (pelo largo, moto ruidosa, lenguaje de barrio...) me
aceptd sin fisuras; yo era la persona que eligié su nica
hija... no tenia nada mas que decir.

Esa fue mi primera leccién.

En aquella época, encontrar trabajo era bastante espino-
so. El método habitual para los que no teniamos recursos
eléctricos (enchufe) era la bolsa de trabajo que salia en el
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periédico La Vanguardia. E1 domingo era el mejor dia.
Todas las empresas ponian alli sus anuncios de demanda.
Yo tenia la experiencia de haber trabajado como lampis-
ta (electricista y fontanero), y hacia alguna chapucilla por
cl barrio, nada serio, y desde luego poco lucrativo y sin
motivacién alguna para mi.

Aquellos primeros afios 80 fueron afios de buena
musica, heroina, liberacién sexual, buen cine y mucha
marcha; pero era dificil encontrar trabajo. La Vanguardia
del domingo apenas daba opciones para mensajero en
moto (las mensajerias de aquella época crecian como
setas... duré hasta que se invent6 el fax) y de prostituta.
Ninguna de las dos opciones me gustaba; asi que deam-
bulaba en busca de un trabajo que pudiera ser compati-
ble con mis estudios.

Se me ocurrié la gran idea.

Podria trabajar con su padre en la carpinteria, y
aprender el oficio. Los carpinteros estaban bien consi-
derados, y él era un ebanista artesano de los que ya
quedaban pocos; con suerte, podria ser oficial en cuatro
afnos, lo que me darfa independencia econémica siendo
joven...

Le comenté mi gran idea a MD. Su respuesta, sin
énfasis ni emocion, fue clara:

—Se lo decimos a él y que decida.

Para ¢l era una buena oportunidad: yo era muy cu-
rrante y con ganas de aprender, con pocas pretensiones
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econémicas... un buen aprendiz siempre era bien valo-
rado en una carpinteria como aquella.

Su respuesta fue clara, concisa, 16gica y aleccionadora:

—Yo soy carpintero porque es a lo que he podido
acceder. Me ha costado mucho esfuerzo tener este pe-
queilo negocio, en el que siempre has de estar pendiente
de cobrar el trabajo que realizas, y temeroso de que haya
o no trabajo. El chico —(yo)— es joven, de Barcelona,
estd estudiando... dejemos que trace su futuro y aspire a
mis; si no tiene oportunidades, si la vida le da la espalda,
entonces siempre tendra este rincon para ganarse la vida.

Después de hacer cursos de superacién personal con
expertos en Psicologia, PNL... una de las premisas que
te ensefian es «aspira a lo mds alto, no te pongas frenos,
ya que la vida te los pondra con toda seguridad; no seas
td el que te limites».

Aquel ebanista (al que yo siempre llamé «Jefe») que
hablaba con un marcado acento andaluz, de risa ficil,
bueno por naturaleza, que leyé dos veces E/ Quijote, re-
citaba de memoria a Bécquer, que sabia todo de las dos
grandes guerras y al que era imposible ganar al ajedrez,
tenfa las cosas claras; y me demostré que, aunque los
conocimientos académicos son necesarios, la vida, la
experiencia de la vida... y el sentido comun, son los que
garantizan la paz interna y la felicidad.
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Aquella decisién pudo ser concluyente en mi vida
profesional, y aunque en aquellos momentos no la en-
tend{ y hasta me molesto, ahora doy las gracias.

Gracias, Jefe.

Leccion 1: Aspira a lo mds alto, nunca dejes que las
circunstancias conduzcan tu vida. Monta un buen ti-
mon en tu cerebro que gobierne la direccion que tomards,
al margen del viento que sople. Porque si no es ast, corres
el riesgo de convertirte en una marioneta conformista,
de esos que cuando les preguntas: «<;qué tal todo?», fe
responden: «jodido pero contento».

«Quando me dicen que soy demasiado viejo para hacer
una cosa, procuro hacerla enseguida».

Pablo Picasso (Pintor espariol).
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Mi novia

Es curioso cémo uno acepta lo que le dicen de pequefio
como algo inamovible. Me recuerda la historia de aquel
enorme elefante del circo que estaba atado con una
pequeiia estaca en el suelo, que ataba una de sus patas con
una delgada cadena. Cuando una nifia que iba con sus
padres, después del especticulo le pregunté al domador:

—:Por qué el elefante no da un tirén y se escapa?

El domador le contesto:

—Muy sencillo: lo intenté durante dias enteros
hasta hacerse dafio en la pata cuando era un bebé elefan-
te, muy pequeito. Su experiencia es que no puede esca-
parse de la estaca; no es consciente de que ahora es
mucho mds grande y poderoso, y ni siquiera lo intenta.

Aquel animal tenia una creencia arraigada en su
cerebro (todas lo estdn); no habia ningin peligro de que
intentase escapar, no lo harfa.

Asi funcionamos nosotros la mayoria de las veces.

Yo tenia una «creencia estaca»: me habian ensefiado
que mi futuro estaba supeditado al trabajo manual (yo soy
muy manitas). Trabajar como operario era pues mi desig-
nacién divina (familiar) de futuro... Solo habia un pro-
blema: no me gustaba ganarme la vida asi. Es curioso,
porque siempre me ha gustado trabajar con las manos;
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pero no lo entendia como un medio de vida, sino como
un hobby, una satisfaccion propia y privada, casi intimista.

Por esta razdn, a los escasos 19 afios de edad dejé mi
«oficio» y me incorporé como mozo de almacén en una
empresa comercializadora de productos alemanes para
la electrénica y, curiosamente, también de complementos
de fornituras para la confeccidn,; yo estaba en esta segunda
area. Mi trabajo era sencillo: estocar producto, montar
pedidos y dejarlos listos para su envio.

Compartia este trabajo (de 8 a 17 h.) con mis estu-
dios de Bachillerato (de 19 a 22 h.).

Después de un afio del desvirgo de némina, se co-
mentaba en la empresa que se iba a incorporar un nuevo
puesto de vendedor para la zona de Barcelona. La per-
sona preferida era mi compaiero del drea de electrénica,
estudiante de Ciencias Econdmicas en la universidad de
Barcelona, brillante en sus exposiciones, locuaz y riapido
de mente... del Opus Dei a muerte. El sorteo estaba
cantado.

Aquella tarde de domingo, soleaba en nuestra Bar-
celona preolimpica (la que ain no era un parque tema-
tico). Recuerdo su brillo, su gente, su olor... Recuerdo
cémo paseaba de la mano de mi amada, orgulloso, tran-
quilo, con paso firme, manosedndola en cuanto podia,
hablando, hablando, hablando sin parar con ella:

—Van a poner a Edu de vendedor; creo que puede
hacer un buen trabajo, se le ve fuerte.
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—Y por qué no accedes td al puesto? Ta también
podrias hacer un buen trabajo, sno?

—:Qué dices, nena? Yo no sirvo para esto. Eso de
hablar con la gente, convencerles de algo... eso de vender
no es lo mio...

En ese momento, MD me dijo algo que cambié mi
visién. Simplemente, confié en mi.

—:Y cémo lo sabes? ¢Lo has hecho antes?

—VYa lo intenté con mi hermano.

Mi hermano era un vendedor excepcional que habia
sido afios antes vendedor de enciclopedias a domicilio,
yo le habia acompafado en alguna ocasion...

—Pero no es lo mismo, esto es una empresa... con
clientes.

—Y tl crees que yo podria hacer un trabajo asi?

—Creo que serias mucho mejor que ese curita.

Ciertamente, asumi su inteligencia superior.

Maquiné mi plan...

Leccion 2: Somos animales gregarios y en general mo-
ndogamos. 1ener a alguien al lado compartiendo la vida,
los momentos dificiles y los dulces, las nostalgias y los
proyectos de futuro, es algo natural que ayuda a nuestro
cerebro a desarrollarse y a disponer de motivacion cons-
tante. Si la vida te ha dado esta gracia y tienes a alguien

de verdad a tu lado, habla, habla y habla, porque ha-
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blando te descubrirds a ti mismo y te dards cuenta de que
tenemos la solucion a todos nuestros problemas y aspira-
ciones. Solo hay que buscarlos, porque a veces estdn muy,
muy dentro de nosotros. ;[ Ah! ;Y no te olvides de escuchar,
al menos tanto como hablas!

«Quando no se puede lograr lo que se quiere, mejor cam-
biar de actifud.
Publio Terencio Africano (Escritor romano).

Jonds

Jonis, el jefe de ventas (el papel de Director Comercial
en el drea de confeccion lo hacia directamente el gerente,
duefio y sefior de la empresa), era una persona a la que yo
admiraba: resuelto, de inteligencia rdpida, con experiencia
comercial, siempre trajeado, impoluto. Conducia un buen
coche, desayunaba en el bar... todo lo que yo veia en aquel
momento como un futuro espléndido, una persona envi-
diable. Contaba chistes y se hacia con la atencién de los
demds con una facilidad radical; ni se esforzaba. Compe-
tia en prestigio local con el omnipotente Director Co-
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mercial del drea de electrénica... aquel que encarnaba en
la empresa la experiencia y el conocimiento de un mer-
cado mds técnico, mas competitivo, el que daba resultados
econémicos a final de afio... Su frase favorita era: «Yo
nunca me equivoco; y si alguna vez me equivocara, no lo re-
conoceria». Nunca supe si lo decfa en serio o en broma,
pero lo cierto es que nunca se equivocaba; eso si, trabaja-
ba hasta tarde y hacia las cosas tres veces.

Jonis, cuando estaba en la empresa, siempre se iba
por la tarde, justo antes de cerrar y por la puerta trasera
del almacén, asi podia despedirse de nosotros y pregun-
tar si habfa ocurrido alguna incidencia con algin envio
a alguno de sus clientes.

Yo a esas horas ya estaba preparando la chaqueta, el
casco y a por la moto, directo al instituto nocturno.

El dia anterior me compré una corbata de cuero
negra (en esa época era el Gltimo berrido) y una chaque-
ta «de vestir pero informal». Meti la moto (que funcio-
naba perfectamente) en el almacén.

Jonis pasé por el almacén segin lo previsto, las 16’50
h. aproximadamente, charlé un rato con nosotros... An-
tes de que se marchara le comenté:

—Tengo un problema, la moto no arranca. Hoy
llegaré tarde al instituto, y tengo examen... vaya suerte
la mia.

—Vaya putada... ;Quieres que te acerque yo?

Perfecto, sali6 tan bien que no me lo crefa...
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—Vale, ste esperas cinco minutos a que me cambie
de ropa?

—0S1i, hombre, si, td #ranqui.

El plan era sencillo: tenia que impresionarle. Su
imagen de mi era la del mozo de almacén; tenia que
hacerle ver que fuera (en la calle) yo era otra persona.
Cuando me viera bien vestido, dindmico y resuelto, se-
guro que pensaria en mi de otra manera. Tenia el rato
del trayecto en coche para convencerle.

—Te espero en el coche, svale?

—Vale, no tardo.

La corbata me apretaba el cuello, la chaqueta me
venia un poco grande; pero ain asi, me movia con reso-
lucién, como si estuviera en mi salsa.

En cuanto me vio entrar en el coche, su cara cambid,
se lo noté al instante.

—Estamos de eximenes y voy a tope; solo faltaba la
motito estropeada.

—c:Mafiana lo podris resolver?

—Si, 1a llevaré al taller de al lado...

—:Qué tal el trabajo por el almacén? ; Todo va bien?

—El trabajo va bien; aunque a mi me gustaria hacer
otras cosas, no sé, algo de mas responsabilidad que me
ofreciera alguna posibilidad de promocién.

—Oye, Diego, ;a ti te gustaria trabajar de comercial?

No podia creerlo, no habian pasado ni diez minutos
y ya me lo estaba proponiendo...
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—Pues no sé; la verdad es que me lo he planteado,
pero no estoy del todo seguro de mi éxito —aqui fui
sincero al 100%.

—Pues podrias trabajar como vendedor en esta
empresa. Conoces el producto y a la mayoria de los clien-
tes; al menos lo que compra cada uno, ya que preparas
sus pedidos. Podriamos hacer una campana de visitas
conjuntas y ver qué tal te va, ;cémo lo ves?

—:Cudndo empezamos?

Mi juventud, ingenuidad y falta de experiencia se
cebé conmigo.

Resulté que Jonids no me eligié porque yo fuera la
mejor opcidn, sino mds bien todo lo contrario.

La necesidad de incorporar un nuevo comercial
no venia de su opinién o propuesta; la Gerencia (que
hacia a la vez de Direccion Comercial de su drea) tenia
la intencién de crecer en esa unidad de negocio, la
linea de complementos para la confecciéon (bastante
estancada desde hacia tiempo). Entendia que habia
potenciales clientes que no se visitaban por falta de
tiempo y recursos humanos, y que las probabilidades
de crecer con un nuevo comercial eran altas.

Por otro lado, Jonds tenia una situacién cémoda:
visitaba a sus clientes fieles, con los que tenia una
relacién cercana; vivia una vida laboral controlada que
le reportaba buenos beneficios. La incorporacién de
un vendedor «cazador» demostraria a la Gerencia su
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modus operandi; ademds, no le apetecia en absoluto salir
de su zona de confort. No por capacidad, que le sobra-
ba, sino por comodidad y estilo de vida. Un comercial
novel (por decirlo de alguna manera), sin experiencia
en ventas, joven y conocido personalmente, era una
buena apuesta para ¢él, ya que garantizaba unos pobres
resultados y resaltaria su posicién en la empresa... Su
disposicién a ayudarme en mis objetivos era cero.

Sin embargo, Jonds era una buena persona, servi-
cial, amigo de sus amigos. Cuando salfamos a hacer
visitas conjuntas (tenia que hacer el papel en la empre-
sa) pasdbamos la mitad del dia desayunando y la otra
mitad deambulando; a lo sumo haciamos una o dos
visitas a clientes de su confianza. Una de esas primeras
visitas (la recuerdo como si estuviera grabada a fuego
en mi zona limbica) se desarrollé mds o menos asi:

—:Cudnto quieres de esta referencia?

—Tr4deme dos bolsas de 1.000.

—:2.000 piezas? ¢ Tu te crees que he venido a verte para
esta mierda? De estos de traigo 5.000, y no me rechistes.

—Vale hombre, pero tardaré mas en pedirte.

—O en comprarle a la competencia, mamoén, que te
CONOZCo.

—]Ja, ja, desde luego... pero mira que eres bandido.

—Si, si, a mi me las vas a dar con queso, y de esta
otra referencia te enchufo 10.000, y sin quejas, que eres
un quejica.
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Al salir de la visita Jonds me dijo:

—Asi es como se vende, chaval, ve tomando nota.

Puede imaginar el lector cémo estaba mi dnimo en
ese momento. Yo me veia incapaz de hacer algo asi; con
toda seguridad nunca podria hacer una visita de estas
caracteristicas. Jonds era un crack, una bestia vendedora,
un cazador nato.

Me tomé mi tiempo, me di un plazo de unos meses
para ver si algo cambiaba en mi, si podia encontrar mi
camino. Pero tenia que ser siendo yo, a mi manera.

Y asi fue... 10 meses después volaba solo, y creé mi pro-
pia carterita de clientes (pequefiitos pero buenos paga-
dores). La situacion no era agradable para Jonds, que en
cuanto podia me dejaba en ridiculo frente a los compa-
fieros de oficina o cuando ibamos al bar a tomar un café.

Pensé que era el momento de ir al gerente y duefio
del feudo a pedir mds dinero. Hasta el momento habia
realizado la labor comercial como junior, manteniendo
mi sueldo de mozo de almacén, sin comisiones y con
los gastos pagados. Mi situacién econdémica era preca-
ria; en aquellos momentos vivia en un piso (mini piso)
hipotecado en las afueras de la ciudad. La hipoteca se
llevaba mads de la mitad de mi sueldo (engatusé al ban-
co diciéndoles que cobraba comisiones en negro...
cosas de ir trajeado en aquella época). Asi que un buen
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dia, me armé de valor y entré en el despacho del milagro
empresarial: el adinerado, poliglota, aleman y extraor-
dinario gerente... (en aquel despacho solo entraban los
directivos a pedir cosas). El susodicho me escuché
asintiendo, me felicit6 por la labor realizada y me ase-
gurd que a principios de afio (era diciembre) se «regu-
larizaria la situacién». No hablamos de cantidades, no
centramos ningtn objetivo a cambio de la subida, todo
quedé a su criterio; pero yo sali del despacho con el
pecho mis inflado que un palomo. Yo solito habia con-
ducido mi situacién. Estaba claro que era un tio con
futuro... «Ya ves, hace nada de mozo de almacén y
ahora hablando con la élite».

Llegé finales de enero, y llegé mi némina... mi co-
raz6n iba a 150 pulsaciones, le habia prometido a mi
novia una cenita de celebracion (casi no saliamos, por
falta de pasta principalmente). La hermana del duefio,
una mujer de avanzada edad, una alemana solterona de
quien decfan que su tnico amor, que luché en la segun-
da gran guerra, muri6 en combate, dedicaba el tltimo dia
del mes a confeccionar las néminas y repartir los sobres
a cada uno de los empleados. Era el tipico sobre marrén
con apertura superior. Dentro del sobre, un talén nomi-
nativo del Deutsche Bank con la paga y la némina, todo
bien dobladito y compuesto en el sobrecito.

Su paseillo mensual, de paso corto, prudente, taco-
neado y rapido, era harto conocido y esperado; las bromas
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pesadas y los comentarios eran pasto para el dia de la
recompensa.

Abri el sobre y fui al talén directamente, lo desple-
gué y vi la cantidad... pensé que lo estaba mirando mal,
lo volvi a mirar... era cierto, me habia subido el sueldo
en 10.000 pesetas (60 € de los de ahora); pricticamente
se trataba de un insulto, de unas risas a mi costa.

No me quejé, no fui al duefio y sefior de toda verdad
a decirle que si se trataba de una broma, y naturalmente
no se lo dije a mi jefe... No dije nada.

Ese domingo me compré La Vanguardia.

En aquellos dias, un cliente que habia sido perseguido
por Jonis, que ya se habia dado por vencido, y al que yo
visitaba devotamente, me pasé un pedido de mis de
800.000 ptas. (unos 5.000 €). Se trataba de un pedido de
«novedades» (lo que interesaba vender por su alto margen
y que no salia ni a tiros). Aquel pedido del que Jonds
afirmo «no se cobrard nunca» (y se cobré en tiempo y
forma) nos distancié ain mds.

La sociedad estaba evolucionando; se notaba en el am-
biente una alegria inusual. El gobierno de la época traba-
j6 duro en la evolucién econémica y social. La democracia
se asentd como unico modo de convivencia; vivimos el
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derecho a la educacién, abriéndose las puertas de la uni-
versidades; las pensiones entraron en fase de «seguridad»;
nuestro nuevo pais, plural, entré en la Unién Europea. Las
infraestructuras nacionales crecian cada afio, podias ir por
autovia a cualquier parte de Espafa (en Catalufa pagan-
do, como siempre). En mi Barcelona, habia fervor por las
olimpiadas que se avecinaban a pocos afios vista.

Encontrar trabajo ya no era una quimera, era posible
y viable encontrar un buen empleo a través de la deman-
da social.

Tardé muy poco (menos de dos meses) en encontrar
un nuevo trabajo. Se trataba de una empresa fabricante de
hilaturas para la confeccién y lanas de labores. En aquella
época, hacer jerséis, bufandas y todo tipo de confeccién
doméstica estaba en declive, precisamente por esa evolu-
cién social, que también intervino en las costumbres y
modos de vida de los ciudadanos (y, en este caso concreto,
de las ciudadanas). Aunque hasta el momento la fabrica-
cién y venta de lanas para tricotar habia sido un mercado
muy lucrativo, ahora pasaba por malos tiempos. La em-
presa, que lideraba sin discusion este mercado, incorpora-
ba ese afo en su portafolio de productos nuevas lineas de
confeccién en género de punto, baiadores y lenceria. ..
toda una apuesta de cambio y de futuro que requeria de
una fuerza de ventas motivada y cazadora.

El proceso de seleccion fue corto, les di un plazo de
un mes para mi incorporacion.
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Habian pasado dos semanas desde que me confir-
maron el nuevo puesto, y ain no habia dicho nada del
cambio en la empresa. Por un lado, tenia ganas de dis-
frutar del momento; por otro lado, mi subconsciente, fiel
a la supervivencia, me decia: «no cambies».

Justo en esos dias Jonds sufrié una «caida» fuera de
Barcelona, el diagnéstico fue terrible e inesperado para
todos.

Fui enseguida al hospital a verle. Junto a la cama
estaba nuestro compafiero de administracién comercial,
empezamos a hablar de trabajo.

Jonis, tumbado en la cama, con aire de que no pasa-
ba nada, bromeando y con su acostumbrada falsa prepo-
tencia, comentaba con el administrativo que se tenfa que
visitar a un cliente muy importante de Zaragoza,y que ¢l
no podria ir. La conversacién fue asi:

(Administrativo): —:Y por qué no va Diego?

(Jonds): —Vale, que se estrene el pollo.

(Yo): —EI pollo no va a Zaragoza; el pollo se pira
de esta empresa en 15 dias a una de verdad.

A Jonds le cambié la cara, me miré como quien mira
a un extrano. El administrativo, de pie a milado, me miré
como si me hubieran salido antenas y mi piel se hubiera
vuelto de color verde.

Qué desfachatez por mi parte.

Qué crueldad gratuita.

Qué gran cantidad de ignorancia atrevida.
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Veniamos de unos tiempos en los que mantener un
puesto de trabajo no era moco de pavo; la incertidumbre
y la miseria en los trabajos era el pan de cada dia. Jonas
tenia una familia, dos hijos, una vida llena de compro-
misos y responsabilidades. Solo protegia a los suyos.

El nunca me quiso mal, nunca impidié mi trabajo o
me puso la zancadilla; simplemente no me ayudé. Dejé
que todo fluyera sin su intervencién. El, que en aquel
momento fue mejor persona que yo, no me recriminé
nada, no me pidié nada, solo asintié.

A la salida de la habitacién, su mujer, con expresién
descompuesta, me pidié que no volviera al hospital, ya
que Jonis estaba pasando un episodio de estrés afiadido
por el trabajo que no le dejaba dormir, y yo no le ayuda-
ba en nada.

Cuando sali, en el pasillo, esperando al ascensor, se
me doblaron las rodillas; una fatiga y un cansancio ex-
tremo se apoderaron de mi. Hasta ese momento preciso
no fui consciente de la situacién real. Fue la cara de su
mujer la que me puso los pies en la tierra.

Me comporté como un idiota pretencioso, ignoran-
te y parlanchin. Un sabelotodo que aproveché un mo-
mento de poder para hacer dafio.

A los dos afnos de aquella visita al hospital me dije-
ron que Jonds, finalmente y después de luchar, murié de
cancer, con 45 afos, dos hijos, una hipoteca y una mujer
desesperada. Aun hoy hay dias en que miro al cielo y le
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pido perdén; pido a Dios o quien quiera que sea que nos

gobierna en este mundo que me conceda la paz de su

perdén por aquel momento tan desafortunado que tuve.
Gracias, Jonas, por la oportunidad que me diste.

Leccion 3: Si alguien te perjudica en algo alguna vez,
analiza bien por qué lo hace, ponte en su piel, intenta sen-
tir lo que siente y vivir su situacion. Si aun después de
haber hecho esto piensas que lo que ha hecho estd injustifi-
cado, podrds opinar que fue deliberado. Descubrirds que es
posible que ti, en esa situacion, hubieras sido mds duro y
mads cruel. En cualquier caso, con toda seguridad, su version
de los hechos (su realidad) nunca serd ni parecida a la tuya.

8¢ fiel a tus principios y valores, nunca vivas en la
negatividad, no permitas que pensamientos daiinos inva-
dan tu mente; ya que si lo haces, ese sentimiento gobernard
tu vida y lo contagiards a aquellos que estén a tu lado.

La venganza es imiitil, estéril, vacia y sin sentido.
Busca tu evolucion y practica la indiferencia hacia lo
negativo. Pero no olvides.

La vida es cambio. El crecimiento es opcional. Elige de
forma inteligente.

KAREN Ka1serR CLARK (Politica estadounidense).
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ILa edad de la autoconfianza
y del asentamiento

Herndndez

(Serd el anico apellido del libro; la razén es simple...
no me acuerdo de su nombre).

Un viernes dejé la empresa de fornituras, y el lunes si-
guiente empezaba con las hilaturas... El proceso de
formacion fue corto: menos de una mafiana explicando
los pormenores de los productos y como funcionaba la
empresa...y a la calle. A vender.

Pasé de trabajar en una empresa pequefia, bien or-
ganizada pero sin sistemas de control comercial, a traba-
jar en una gran empresa, donde todo estaba procesado y
todos los procesos estaban estandarizados. Mil firmas
para cada cosa, jerarquias bien determinadas y funciones
claritas para cada uno. Si te despistabas en tu trabajo,
cantaba rdpido. El seguimiento era exhaustivo.

Empecé a trabajar un 1 de julio; el siguiente 1 de
agosto me dieron, como a todos los trabajadores y por
cierre vacacional de la empresa, todo el mes de vacaciones.
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Que yo recuerde, la tnica vez en mi vida que he hecho un
mes entero de vacaciones. Asi era esta empresa. Habia
alegria econdmica; se notaba que habian disfrutado de
recursos. Para ellos, los afios dificiles de crisis aun no habian
llegado; hasta ese momento fueron la excepcién a la norma.

Los partes de visita (rapports) constaban de hora de
salida y hora de llegada, kilémetros entre desplazamien-
tos (de un cliente a otro), hora de cierre del dia y la es-
tadistica tipica: pedido, cantidad del pedido, inciden-
cias... Vaya, que no podia uno quedarse empanado; y
menos en mi caso, ya que mi zona de trabajo habitual
eran las Islas Baleares, donde los tiempos de viajes, ren-
dimiento y rentabilidad estaban mds que controlados.
Contaba con una cartera de mas de 100 clientes estables
(0 por lo menos, habian sido estables muchos afios, antes
de la inaugurada crisis del tricoté).

Herndndez era el Delegado Comercial de la zona
Este-Norte. Empezé como vendedor y subié por méritos
propios. Nunca he visto tal devocién por el trabajo, tal
lealtad a la empresa y a sus superiores, tal sacrificio per-
sonal por una compaiifa. Algunos lunes mafianeros, para
optimizar gastos de parking, dejaba mi coche aparcado
frente a la oficina (en aquella época no habia zonas ver-
des y demds saqueos urbanos) y me iba al aeropuerto en
taxi. Al volver el viernes por la noche (siempre cogia el
ltimo o el penidltimo avién), al recoger mi coche a altas
horas de la noche podia ver las oficinas. Casi siempre
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estaba la luz de su despacho encendida. Era un local
ubicado a 20 metros de su domicilio; asi podia dedicar
mds tiempo al trabajo y evitar desplazamientos inutiles.
Aquel hombre, de unos 40 anos, piel grasienta, mio-
pia condensada acompafiada de gruesas gafas y siempre,
siempre trajeado y con corbata, trataba a todos los com-
pafieros de trabajo de «usted», y los llamaba por el apelli-
do. Por algiin motivo a mi me llamaba por mi nombre,
(pero de «usted», eso era invariable), y con una educacién
y amabilidad paternal. Siempre hablaba en un catalin
perfecto, académico. En los 18 afnos que llevaba en la
empresa no permitié que lo personal se inmiscuyera en
lo profesional con nadie. Y aunque viajamos juntos en
muchas ocasiones, y compartimos habitacién de hotel (no
sea que la empresa pagase un poco mds de lo menos po-
sible), muchas comidas, cenas y desayunos juntos, viajes
en coche... nunca llegué a tener con €l una conversacién
pasajera y trivial, hablando con tacos, con una buena
cerveza, en un bareto de barrio y frente a una mesa con
mantel de pldstico y a cuadros. Como a mi me gusta.

Lo di todo. Sali a vender con una motivacién, una res-
ponsabilidad y unas ganas de trabajar que a veces envidio
de mi mismo.

Aquel hombre, al que yo respetaba y admiraba, habia
confiado en mi, y no le podia fallar... Su perspicacia
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intuy6 mi punto débil desde el primer dia, yo dirfa que
desde la entrevista de trabajo: el viaje.

Me encanta viajar, coger aviones, deambular por los
aeropuertos, comer en cafeterfas y hablar con descono-
cidos. Para mi, dormir en un hotel es emocionante.
Planear un viaje de trabajo en coche por toda Espafa es
como preparar unas vacaciones. Ir en tren o en autocar
me parece romdantico. Nada de todo eso es percibido por
mi como algo incémodo, sino todo lo contrario.

Pero mi novia estaba en Barcelona, esperindome
toda la semana. Yo, sin mi dosis diaria de conversacién
con ella, sin verla, aunque fuera media hora al dia... no
era el mismo.

Mal rollo...

Aun asi, aguanté algo mds de un afio y medio.

Al dia siguiente de incorporarme partimos a Palma,
con mi flamante muestrario nuevo, tarjetas de visita re-
cién impresas y coche alquilado... a la carretera. Por
supuesto, acompafiado de mi nuevo jefe.

La primera visita fue traumatica: el idioma catalan
es nativo para mi; pero el mallorquin... ;;No entendia
nadal!!l Y mi jefe, que estaba muy acostumbrado, me
miraba de reojo, ya que no contestaba bien a preguntas
sencillas, no apuntaba bien los pedidos (muy complica-
dos, con tallas, colores, muchas referencias...). El trauma
duré poco: en una semana ya hablaba como ellos y me
encontraba como en casa. Me hice con la cartera sin
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dificultad. Las clientas eran todas mujeres, la mayoria de
mediana edad, acostumbradas a recibir a «viajantes» en
sus tiendas. En aquella etapa pude ver cudnta cantidad
de talento empresarial desperdiciado tenfamos en nues-
tro pais por la absurdez del machismo. Tenia como
clientas a verdaderas creativas empresariales, emprende-
doras con capacidad de sacrificio, conocedoras de las
necesidades de sus clientes, excelentes técnicas en lo suyo.

E/ «estilo Herndndez»

Viajar con Hernandez era un pozo de tranquilidad, sin
i ;
prisas pero con una constancia y rutina perfectamente

sincronizadas.
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Alas 700 h. sonaba el despertador; alas 8’00 h., con
puntualidad britdnica, desayuno en el hotel; de 820 h. a
830 h. saliamos del hotel hacia el punto de la ruta del
dia mds lejano. Durante el dia ibamos en direccién al
hotel, parando en cada poblacién que tocaba. A medio-
dia comiamos en algin restaurante, digno pero poco
oneroso, con bastante tranquilidad, ya que las tiendas
abrian a las 17700 h; con lo que habia tiempo: paseo por
la ciudad de turno y primera visita de la tarde. Una vez
realizada la dltima visita del dia, normalmente ya de
noche, nos queddbamos en la poblacién del cliente o nos
dirigfamos al hotel. La rutina era: paseo nocturno por la
ciudad, cena calcada a la comida y, como muy tarde, a las
23’00 h. ya en la habitacién... a dormir.

Fiel a la familia, la dieta, las buenas costumbres, la
educacion y el buen hacer.

Mis de 30 afios después mantengo su estilo de via-
je; es curioso coémo me acuerdo de él en esos momentos.

Cada final de mes, los vendedores teniamos una reu-
nién de seguimiento del presupuesto y comisiones con
nuestro delegado en su oficina. Nos veiamos todos;
mientras uno estaba con Herndndez, los otros nos
ibamos al bar a tomar un café, o habldbamos en el
pequeio almacén. Yo no entendia por qué aquellos
vendedores se quejaban: estaban protegidos, mimados,
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bien pagados... ;qué mds querian? Hubiera querido
verles en mi antigua empresa...

Para mi era el primer mes de trabajo alli... me tocé
el turno... entré nervioso...

—Veri, Diego, en la empresa estamos muy conten-
tos con Ud. Se ve que esta trabajando duro; la introduc-
cién de nuevos productos sigue los objetivos, y hasta los
ha superado en algunos casos. Siga asi, tiene mi apoyo.

—Gracias Sr. Herndndez, ¢pero...? Porque por su
tono, intuyo que hay un «pero», sno?

—Veri, debe Ud. tener paciencia con los ingresos
que cobrard en esta empresa. En este primer mes no
ha podido cobrar las comisiones que hubiéramos de-
seado, ya que se basan en ventas cobradas. Tendrd que
esperar al mes que viene para empezar a ver los resul-
tados esperados.

Hernindez sacé entonces un folio de papel escrito
a mano. Se le veia en una situacién embarazosa, como si
lo que estaba haciendo no fuera de su agrado.

—Verd, Diego, su némina de este mes se queda
cerrada en 244.000 pesetas. Paciencia, ya verd cémo ira
mejorando.

Mi némina de la empresa anterior era de 70.000.
Mi culo estaba pegado a la silla, mi mente estaba dando
saltos de alegria por el despacho.

—Gracias, Sr. Herndndez. Soy consciente de la si-
tuacion; no se preocupe, contaba con ello.
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El sueldo medio de aquella época estaba sobre las
100.000 pesetas (600 €). Podia montar el piso, casarme
y empezar la vida que queria en menos de un afo.

Perfecto.

Aquellos 20 meses fueron mi «mdster» en ventas. Mi
trabajo consistia principalmente en realizar el pedido de
temporada de hilaturas, lo que no era fécil, ya que las
ventas de esta categoria de productos estaban en proce-
so, practicamente, de desaparecer del mercado. Las
tiendas tenian szock de temporadas pasadas, no atendian
con motivacion las novedades en texturas y colores de
la nueva temporada; en general, habia miedo a comprar,
porque existia una légica incertidumbre en lo que se iba
a vender. En este contexto, mi mision era introducir la
solucion estratégica a la que habian llegado las cabezas
pensantes: «S8i 1o se venden lanas de labores, que vendan
prendas de punto confeccionadas, lenceria en invierno, ba-
fiadores y biquinis en verano. .. o lo que foque». Sin analisis
previos, sin estudios de mercado, sin tener en cuenta que
el perfil de las clientas estaba orientado a venta asistida
y técnica con clientas fijas, que tenfan competencia es-
pecializada cerca, que el posicionamiento de la marca
no tenia nada que ver con ese portafolio... Un desastre.

La politica de retribucién variable pasé a ser, para
estas nuevas lineas, de ventas facturadas, ya que los
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periodos de cobro eran mds largos; de esta manera man-
tendrian a la fuerza de ventas motivada.

Recordaré toda la vida la ultima convencién comer-
cial nacional a la que asisti en Zaragoza. No se les ocurrié
otra cosa que mostrar la linea de bafiadores y biquinis
femeninos con modelos reales en una pasarela en el ho-
tel. Los vendedores silbando a las chicas, diciéndoles de
todo, risas, alegria... Nadie vio el tsunami; todos tenian
la tranquilidad de que en lo alto de la pirdmide no iban
a consentir que aquello se hundiera.

Las chicas estaban incémodas, yo miraba a mis
compaifieros como desde fuera, como si fuera una obra
de teatro vista desde el anfiteatro. He de reconocer que
también rei; la elocuencia de esa gente estaba en nivel
10, hay que reconocerlo.

Convencer a alguien de que haga algo que no ha hecho
nunca no es facil; aunque tenia el apoyo de una gran mar-
ca, la confianza de una gran empresa... la labor de intro-
duccién fue ardua, desgastaba mucho, cada dia era agotador.
Pero los objetivos se cumplian cada mes, y mis néminas se
manifestaban generosas y recompensaban el esfuerzo.

Por la noche, en el hotel, los «viajantes» de otras
empresas (nos conociamos todos) se quedaban después
de la cena en el salén con televisidn: unas timbas de
poker, unos «pelotazos» de whisky, unas risas y a la cama
a la una o las dos de la madrugada. Yo, salvo alguna
excepcion, fui fiel al estilo Herndndez: después de una
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cena temprana, me metia en la habitacién, a estudiar un
par de horas por dia.

La gran estrategia empresarial, la solucién de las
mentes pensantes, dio los frutos esperados. .. Las tiendas,
cargadas de sfock de productos que no sabfan vender, no
podian hacer frente a los pagos que se les venian encima.
Los impagados empezaron a ser el pan de cada dia; un
trabajo anadido, ingrato, con cierta sensacién de culpa-

bilidad por mi parte. El barco se hundia.

Un lunes de reunién comercial aparecié por la oficina el
Delegado de la zona Este-Sur. Era valenciano, no llegaba
a los 40 afios, alto, peinadito con la raya al lado y con cara
de nifio. Su mirada y sus ojos delataban alcohol; su barri-
ga semejante a un embarazo de séptimo mes dejaba la
corbata paralela al suelo; sus venillas en la cara mostraban
abiertamente el colesterol y la alta presién arterial. Aquel
personaje, amante de la buena comida, la noche, el alcohol
y las mujeres (pagando o no) habia sido antafio pupilo
impuesto de Herndndez, quien diligentemente le ensei6
las artes de la venta y los intringulis de la compania.

Nadie sabia qué hacia aquella persona alli, pero
tampoco le dimos importancia.

Me toco el turno... entré confiado...

El ritual consistia en la revision de las ventas, recuen-
to de comisiones, cifra de la némina del mes, objetivos
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para el siguiente mes y comentarios de lo que hubiera en
la labor diaria.

Herndndez estaba serio. Hablaba en voz baja, casi
no se le oia; al acabar los temas a debatir me miré direc-
tamente a los ojos, le caian lagrimas... estaba llorando.

—Verd, Diego, la empresa ha decidido que, tal como
estin las cosas, no puedo seguir en ella. Han decidido
echarme.

—Pero Sr. Hernandez, con todo lo que Ud. ha dado....

Me corté en seco con la mano y la expresion.

—Eso no importa, Diego. Lo Gnico que cuenta es
la situacién actual. Me marcho en quince dias.

—¢Y quién ocupard su puestor

—El de ahi fuera.

No le contesté, al menos con palabras. Con la mira-
da se lo dije todo, y €l me respondié de igual manera.

Ya me habia casado, y tanto viaje no era sano para
mi vida en pareja. Mi dltimo viaje a Palma de una sema-
na entera fue solo para cobrar letras impagadas. El barco
se estaba hundiendo del todo.

El domingo siguiente compré La Vanguardia.

No pasaron ni dos afios, y la empresa cerro.
Gracias, Sr. Herndndez, por todo lo que me ensefi6
y por cémo influyé en mi vida profesional.
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Leccién 4: La inercia tiene un tiempo de accion y una
fuerza limitada. Estd claro que trabajar con un producto
que es demandado, con poca competencia y en un mercado
con capacidad de compra confluye en que una empresa
pueda hacerse grande; la pregunta es: ;también se hace
fuerz‘e.? Mi opinion es que no. Laprepaz‘encz'a e 1gnorancia
del mercado llevaron a la directiva de la empresa a una
estrategia equivocada. La confianza de los trabajadores en
esa directiva fue su sentencia.

Lo que hayas hecho hasta el momento no tendrd impor-
tancia ante una circunstancia actual; en demasiadas ocasio-
nes los RR.HH. son contemplados como eso, recursos, sin
querer entender que detrds de ese recurso hay una persona,
una vida, una dedicacion, un esfuerzo.

«8¢ amable cuando tengas la posibilidad. Siempre tienes
esa posibilidad.
Dara1 Lama.
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Enrique

Mi situacién no era sencilla. Era joven, con formacién
limitada (adn estaba estudiando) y con aspiraciones eco-
némicas por encima de la media... la sociedad estaba
evolucionando, pero no tanto.

Me tuve que conformar.

Una empresa muy conocida en el sector de materia-
les de construccidn, estaba buscando un vendedor para
la zona de Barcelona. Para mi, dormir en casa cada dia
serfa una experiencia casi nueva; poder ir a comer muchos
de ellos serfa un lujazo.

La empresa en cuestion estaba orientada a las ventas
de forma salvaje, el valor del cliente contaba como cero;
a nivel interno, un vendedor capaz de «colocar» produc-
to estaba bien reconocido. No era para nada mi estilo de
venta, pero tampoco fui capaz de reconocer este posicio-
namiento antes de estar dentro, metido hasta las trancas.

La organizacién comercial era sencilla, unas pocas
reglas de oro que se tenian que seguir a rajatabla. Cinco
comerciales (yo encarnaba el quinto) para la zona de
Barcelona ciudad y Hospitalet de Llobregat. No habia
territorialidad, si entrabas (con un pedido en firme) en
un cliente que no tuviera ficha abierta, pasaba a ser de tu
cartera, si el cliente no compraba nada en 12 meses, se
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daba de baja del sistema y quedaba libre para quien lo
«cazarar.

Las condiciones econdmicas también eran sencillas.
Tenia un sueldo fijo bajo (menos de una tercera parte
de lo que ganaba en la empresa anterior) que se garan-
tizaba con una cifra minima de ventas mensuales de
8.000.000 de pesetas (unos 48.000 €). Todas las ventas
que sobrepasaran esta cifra tenian comisién. Mis con-
diciones eran lo que ellos llamaban «crecientes»: mi
sueldo fijo estaba asegurado con un minimo de ventas
el primer mes de 500.000 ptas. (3.000 €). Cada mes se
incrementaria el minimo en 500.000 ptas.; asi hasta
llegar a los 8.000.000 minimos. De esta manera la em-
presa invertia en ti asegurdndote un sueldo fijo. Aunque
en verdad, éramos comisionistas puros. Como pincharas
un par de meses... se oscurecia el panorama; al tercer
mes sin llegar a minimos ya lo tenfas mis negro que la
ufia de un mecanico.

Me puse a lo mio, les preguntaba a los clientes para
qué servian los productos. Me fijaba en cémo se organi-
zaban mis compaiieros (los que mds vendian), que daban
poca informacién porque me consideraban un competi-
dor de zona...

A todo esto, el «Responsable de Marketing» que se
ocupaba bien, bien no sé de qué... era el que me decia
COSas COMO:

—S1 me necesitas para cerrar alguna venta, me lo dices.
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Miedo me daba este cerrando ventas... mejor me lo
montaba por mi cuenta...

Cada lunes por la mafana se hacfa reunién comer-
cial, cada final de mes se cantaba la cifra de ventas de
cada vendedor, se le felicitaba o recriminaba, todo ello
ante los compaifieros.

La formacién técnica de productos fue de medio dia
en su tienda de Barcelona. Al dia siguiente acompafié a
un vendedor veterano en dos visitas a clientes suyos.
Aquella tarde fui a la oficina a buscar mi cartera de clien-
tes. Me dieron un papel con el nombre de una pequefia
constructora; llamé pero no se ponia nadie. Cerré a la
semana siguiente.

Esa era mi realidad.

Pasada una semana de despiste total, fui a la admi-
nistrativa comercial y le pedi un listado de clientes dados
de baja del sistema en los dos dltimos afios. Tuve la sen-
sacion de estar haciendo algo malo... menudas miradas
de todos los administrativos... ni que hubiera pedido la
luna... «Un listado, hombre, solo eso». No les gustaba ver
vendedores por la oficina... cosas de la culturilla empre-
sarial mal entendida.

Me lo dio... Tendria unos 30 registros mis o me-
nos. Lo iba leyendo por el pasillo, uno de ellos me llamé
la atencién: una constructora muy grande y conocida
(la llamaré VC); volvi otra vez a la simpética adminis-
trativa...
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—Perdona... debe haber un error... —sefialando
con el dedo indice el registro—. ;Y este?

—Ah, este... Hubo un malentendido con ellos, no nos
quieren ni ver... Ya lo han intentado todos y no hay manera.

Por la tarde fui a verles.

—Buenas tardes, soy D.A. de la empresa CR, spo-
dria hablar con el responsable de compras?

—:CR? :De qué se trata? —preguntd la recepcionista.

—Ver4i, somos proveedores habituales de la casa. Me
acabo de incorporar como vendedor; solo quisiera presen-
tarme y concertar dia y hora con el objetivo de poder en-
sefarle las promociones actuales —no me habian hablado
de promociones, pero ya me las inventaria sobre la marcha.

—Lo que pasa es que el Sr. A.R. se acaba de incor-
porar también al puesto. No creo que sea apropiado, esta
mafiana va muy atareado con reuniones, mejor llame y
queda para otro dfa.

—No quisiera incomodarle, pero, verd... necesito
poder hablar con €1, acabo de entrar en la empresa... :No
podria ayudarme? Le aseguro que serd un minuto...

—Espere un momento.

Con aire de superioridad y sin dejar de mirarme cogi6
el teléfono. Hablaba con otra persona descaradamente
bajito para que yo no la oyera, se rio... comenté algo
personal y colgd.
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—EI Sr. A.R. saldrd un momento.

Mostré la mejor de mis sonrisas, intenté sonreir
hasta con los pies.

—DMuchas gracias, no olvidaré esto cuando sea pre-
sidente del gobierno.

Se rio por compromiso, como la que ha hecho la
buena accién del dia.

A.R.sali6 a los dos minutos, trajeado. Era joven, de
buenas maneras, con pinta de universitario. Me dio la
mano con fuerza y me hizo pasar a su despacho.

—Asi que trabajas en CR... ;Qué tal todo por alli?

—Pues la verdad es que me acabo de incorporar,
pero parece que la cosa funciona. Tienen una buena
marca y buen producto, tengo muy buenas expectativas
en esta empresa, y confio poder tener a VC de cliente
—otra vez la sonrisa a tope.

—Tenemos en la actualidad varias obras en marcha.
Has de visitar a los jefes de obra; ellos son los que de-
ciden qué materiales comprar, siempre que las empresas
que elijan estén aceptadas por Compras —se sefial6—.
Déjame los catilogos. Te aconsejo que vayas a la obra
de Gava, estd ahora en proceso de bisqueda de la cerd-
mica, igual entras a tiempo.

—GQracias, Sr. A.R.; pero verd, el comercial que lle-
vaba esta cuenta ha estado enfermo, y al no poder atender
las obras, resulta que ¥C no nos compra desde hace varios
meses. Por un tema de proceso administrativo, la cuenta

81



DIEGO ALBADALEJO

ha sido dada de baja en el sistema. ;Podria darme los
datos necesarios para la nueva alta?

—»51, hombre, si, no hay problema, toma —me dio
un folio estindar con los datos administrativos, factura-
cién, forma de pago...

—DMuchas gracias. Espero que podamos seguir
viéndonos; iré hoy mismo a la obra de Gava.

Volvié a destrozarme la mano.

Se hizo mediodia, fui a casa a comer... le comenté
la historia a mi mujer, que me dijo:

—Te ird bien, a ti no te puede ir de otra manera.

Sali de casa como una moto, a por la obra.

Era enorme. El jefe de obra era joven, conectamos
enseguida: un café en el bar, unas risas, y me explicé los
materiales que necesitaba. Quedé con ¢l en traerle unas
muestras de cerdmica, siguiendo sus indicaciones. Luego
me puse serio y le fui sincero 100%.

—Veris, he de abrir la cuenta de tu empresa para
que quede como cliente en mi cartera, pero necesito
abrirla con un pedido. Te atenderé encantado y lo mejor
que pueda, pero necesito que pidas algo a mi empresa
para poder abrir ficha.

—No hay problema, trdeme un camién de geros™”
para mafiana y seguimos con lo nuestro —ya le habia
pasado precios de los geros y la cosa encajaba.

1) Gero: ladrillo perforado para levantar paredes.
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—Perfecto, mafiana vengo con las muestras.

Por las tardes, la empresa para la que trabajaba her-
via de actividad: llamadas, discusiones, paseos arriba y
abajo por los pasillos... Aquella tarde no fui a la oficina;
esperé a la mafana siguiente a primera hora, ya que el
movimiento fuerte empezaba hacia las 900 mas o menos,
pero abrian a las 8'00.

800 h. AM, puntual como un clavo estaba en la puerta
de la oficina... Solo la administrativa y alguien mds pu-
lulando por la cafetera; perfecto.

Fui directo a la administrativa, le pasé como quien te
pasa un pafiuelo de papel el pedido de VC'y los datos de
apertura de ficha de cliente. Por su mirada me pareci6 que
volvian a salirme antenas, yo creo que me vio hasta guapo.

Resulté que el jefe de compras de VC se acababa de
jubilar, y habian puesto en su lugar a un trabajador de la em-
presa al que habian promocionado. Nadie se habia enterado.

Por lo que pude saber, aquella manana en la oficina
hubo gritos y quejas. ;Cémo un pardillo recién aterrizado
podia tener un cliente como VCP... Los dinosaurios de la
empresa se pusieron en alerta, se quejaron con contun-
dencia al responsable de Marketing, quien, por lo que
luego me explicaron, respondié pausado: «Las reglas son
las reglas. .. él estaba alli y vosotros no, esa es la realidad».

Bien por él.
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La reunién del tercer mes fue buena para mi, facturé cerca
de 6.000.000 de pesetas con un objetivo de 1.500.000 ptas.
Un pastizal en comisiones, aquel mes gané mas que el
jefe... Esa fue mi perdicién.

Al dia siguiente me dijeron que Enrique queria
hablar conmigo. Fui a la oficina, entré en su despacho.
No tenia mala relacién con él, pero estdbamos en ondas
diferentes, eso saltaba a la vista.

—Hola, Diego, siéntate, hombre. Ya me han dicho
que has pillado a VC, buen trabajo.

—En realidad no «lo he pillado»; creo que podemos
hacer un buen trabajo con ellos y espero que pueda con-
tar con este cliente 100% en mi cartera.

—LEso seguro, puedes estar tranquilo, pero hay algo
de lo que tenemos que hablar... Veris... te has puesto en
un nivel de ventas importante y te felicito por ello...

Le interrumpi casi con acoso.

—Enrique, hemos servido la cerdmica de una obra,
ha sido un pedido puntual, ya veremos cémo se desarro-
11a el tema en los meses siguientes.

—51, si, ya he visto los pedidos —no le gusté que le
interrumpiera—. Pero la gerencia cree —y aqui se quité
la responsabilidad de encima, y eso no me gusté a mi—
que hay que ajustar los minimos mensuales; han decidi-
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do ponerte ya, a partir de este mes, los 8.000.000 de
pesetas minimos, estoy seguro de que podrds con ello.

Sonrefa, el muy....

—Vosotros sois los jefes; si la decision estd tomada,
estd tomada.

Salf del despacho a marcha de atleta. «;Sera posible?
Pero, sc6mo pueden tratar asi a su propia genter». En aquel
momento tomé la decisién: «Me gusta el sector, utilizaré
esta empresa como escuela y a la que pueda me esfumon.

Y asi fue.

Estuve ocho meses cobrando el minimo de némi-
na,ya que no llegaba a objetivos, el noveno mes empecé
a superarlos. A los 18 meses de estar trabajando alli, en
plena reunién comercial de lunes, vinieron a avisarme...
el Jefe de Personal (lo de Responsable de Recursos
Humanos queda mucho mejor, aunque sea lo mismo)
queria hablar conmigo. Todos me miraron. No hay
medias tintas: si te llaman de personal, es algo bueno o
algo malo.

En esos momentos ya habia pasado el proceso de
seleccién para una empresa muy importante, lider, sol-
vente y con proyeccién para el puesto de delegado co-
mercial. Les di un mes de plazo para mi incorporacion,
siguiendo mi estilo; de eso hacfa dos semanas, y atin no
habia dicho nada en la empresa.

—Hombre, Diego, siéntese, ¢qué tal todo? ;Esta
contento en la empresa?
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Despacho rancio, mobiliario antiguo, maquina de
escribir de la era cuaternaria en un rincén, olor a viejo...
el susodicho vestia traje impoluto pero pasado de moda.
Todo respiraba a casposo, arcaico, sin futuro.

—Pues de momento bien, gracias —ment{ descara-
damente.

—Bien, hombre, porque esta manana hemos deci-
dido hacerle fijo en la empresa —hasta el momento,
habia estado con contratos semestrales renovables.

En aquellos tiempos, «estar fijo» en una empresa de
renombre era todo un logro, un acontecimiento impor-
tante, digno de ser comunicado con toda esa comedia.

—Pues... Muchas gracias, agradezco la confianza
que han depositado en mi.

No segui mintiendo, ya me sentia mal...

A la mafiana siguiente pedi hora (como en el médi-
co) con el Responsable de Marketing.

—Dime, Diego, ;qué querias comentar?

—Me marcho de la empresa dentro de quince dias.
Si necesitas alguna cosa especial en estos dias, si he de
formar a alguien o lo que sea, dimelo pronto para que
pueda tener tiempo.

Fui taxativo, rozando la prepotencia.

—Vaya, no me lo esperaba, ¢has encontrado algo
mejor?

—He encontrado algo que espero que sea mejor;
en cualquier caso, he de decirte que no me he sentido
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valorado en esta empresa. No soy mis que nadie, pero
tampoco menos; y la jugada de los minimos de venta
me quité la motivacién que necesito para seguir aqui.

—Pero ahora ya estds en niveles de comision, svas a
dejar el trabajo hecho?

—Mis «compafieros» estardn encantados con el
reparto, que les aproveche. Yo me marcho.

He de reconocer que disfruté del momento mas que
de un bocadillo de tortilla (me encantan los bocadillos de
tortilla).

Alos pocos afios la empresa cerr, echando a 34 personas
a la calle.

En este caso no quiero concentrar mi agradeci-
miento en nadie concreto, ya que las personas que me
acompafiaron en esta etapa no hicieron mis que seguir
las pautas marcadas por la organizacién. Agradezco a
toda la organizacién, por su inoperancia e incompeten-
cia, la posibilidad de que no me estancara y mirara
hacia delante.

Leccion 5: E/ dinero pagado, si es dinero ganado, es un di-
nero bien invertido.

Estd claro que uno de los objetivos de la empresa es lu-
crarse, generar riqueza; y también estd claro que los recursos
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humanos, las personas, han de servir para ello. Pero es fun-
damental seguir el principio de la justicia ante un trabajo
realizado, ya que si la motivacion personal se va a pique...
entonces los resultados también.

No temdis a la grandeza; algunos nacen grandes, algu-
nos logran grandeza, a algunos la grandeza les es im-
puesta y a otros la grandeza les queda grande.

WILLIAM SHAKESPEARE (Poeta y dramaturgo inglés).
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LL.a Edad de Oro

Enric

Para mi, los afios 90 fueron de ensuefio. La mejor
década sin duda del viejo siglo y posiblemente del primer
milenio de nuestro calendario. Vimos renacer la infor-
matica con Windowsy Mac...y con aquellos pequefios
ordenadores portitiles éramos invencibles. Podiamos
hablar a distancia desde un pequefio teléfono maévil (al
principio no tan pequefio); todos llevibamos docenas de
cd’s de musica en el coche (en un cd cabian unas 12
canciones). Lo del muro de Berlin ya empezé a ser his-
toria (cay6 en el 89); vivimos el efecto de la perestroika;
films legendarios (Abierto hasta el amanecer, Glengarry
Glen Ross, Sentido y sensibilidad, Entrevista con el vampi-
ro, La edad de la inocencia, Una historia del Bronx, Pretty
Woman...y muchas mas de las que yo siempre digo son
«obligatorias»); el renacer de la economia en Espafia; y
el nacimiento de los yuppies... Empezamos a acostum-
brarnos con lectura de la columna diaria en todos los
periédicos de la corrupcién politica. Y sobre todo, sobre
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todo....vimos el nacimiento de Internet. Y al final de la
década, el hundimiento de las .com.

Toda una década, jsi sefior!

El primer afo de los 90 fue cuando accedi a mi
nuevo puesto de trabajo. La segunda entrevista de selec-
cién fue apotedsica: un despacho enorme con vistas a la
rambla, un Director Comercial, Sr. Don... sin formacién
expresa, pero con experiencia y jerarquia, respeto profun-
do, tradicién, amistad directa con la propiedad de la
empresa y una caligrafia artistica de las de la escuela
antigua. Yo creo que hoy, nadie, repito, nadie en este pais
escribe con la calidad caligrafica del Sr. Don...

A su lado, el Jefe de Ventas, el que tenia que ser mi
jete, Enric.

Para Enric necesito un punto y aparte.

Alto, vital, bien parecido, con cierto aspecto asidtico,
catalin de pura cepa, siempre bien conjuntado, con un
lenguaje rico de léxico pero sin tono pretencioso, siempre
con una risa (una sonrisa, pero mds)... Siempre con el
ltimo chiste de moda, dispuesto a trabajar duro; pero si
es posible, pasindoselo bien. Todo un personaje del que
nunca olvidaré sus ensefianzas.

Aquella entrevista fue para filmarla. Parecia que ya
tenian al candidato perfecto antes de que yo llegara, asi
que me recibieron por protocolo. LLa empresa fabricaba
productos de alta rotacidn, en este caso de alto margen...
todo un lujo que pocas categorias, monopolios y otros
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oligopolios de productos tienen... Pero acababan de
lanzar una linea de productos derivados de los que la
venta parecia no arrancar nunca. Sus trabajadores (co-
merciales especialmente) estaban bien anclados en su
zona de confort, por lo que la introduccién de nuevas
lineas de productos no parecia que les motivara mucho,
asi que decidieron traer a la casa a un «cazador». Yo venia
del mismo sector, pero de mercados mucho mas compe-
titivos; con la supervisién de Enric, el comercial desig-
nado tenia que lanzar la nueva linea al éxito.

El proyecto me interesaba.

Me atacaron directos a la linea de flotacién, fueron
incisivos conmigo, yo me defendi como gato panza arri-
ba... me acuerdo que durante un momento de la reunién,
por los nervios, hablaba y no sabia bien lo que decia...
una sensacion que nunca habia tenido y que me asustd
un poco.

Por lo que supe después, el gran Director Comercial
Sr. Don... no estaba muy de acuerdo con mi entrevista,
pero Enric dijo con claridad:

—iYo quiero a ese tio que se escapa de todas!

Bien por Enric.

Me incorporé un 1 de julio; hacia calor. Me dieron un poco
de formacién técnica (un par de horas) e hicimos una
visita a la fabrica. Al dia siguiente ya estaba en la calle.
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En principio tenfamos que respetar la cadena de
valor del sector: ir al distribuidor, que vendia al profesio-
nal, que instalaba al particular; pero los distribuidores no
me hacian ni caso. Después de un mes pateando calle no
se habia vendido nada, los comerciales de la casa estaban
encantados.

—Ya lo decia yo, que no se puede colocar ni un gra-
mo mis de este producto —decia uno

Le comenté a Enric la situacién, la conclusién
fue conjunta y clara: «Nos saltamos el canal y vamos
directos al industrial (el consumidor); cuando estos que
se dedican a comprar y vender aprendan, ya veremos como
lo arreglamos».

El tipo de productos que vendiamos iba a la obra de
construccién. En aquella época yo tenfa una moto tipica
de yuppie,una Honda Visidn con pantalla... muy chula...
pero pequeiiita. Enric media 1’85 y era de complexion
fuerte. Se compré un casco y se planté detrds de mi...
Ibamos en la moto por Barcelona a la caza de obras.
Cuando veia una sacaba el brazo para sefialarla, y el peso
nos llevaba directos... Manejar aquello era imposible...
y no me refiero a la moto.

Recuerdo que un dia cualquiera, en un restaurante
de ment, pidié unas verduras de primero; le sirvieron un
platito pequefio. No lo tocd, y llamé a la camarera.

—Perdone, ses Ud. La duena?

—351, soy yo, ¢por?
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—Verd... ;Ud. me ha visto bien? —se sefial6 el
cuerpo.

—Pues si le he visto.

—¢Y Ud cree que con este plato yo puedo pasar
el dia?

—De mi casa nadie se va con hambre...

La duefia del local le sacé un plato enorme de ver-
dura, como mis del triple de lo normal. Se lo metié todo
entre pecho y espalda, mis el segundo, el postre y el café.
Al salir se compré un chucho (pasta azucarada, contun-
dente y rellena de crema) en una churreria porque decia
que se habia quedado con hambre.

Ese era Enric... todo un personaje.

Alos 18 meses de lanzar la nueva linea de productos,
ésta pas6 a manos de una empresa filial, y a mi me dieron
la opcién de llevar la zona de Barcelona con los produc-
tos madre de la casa. Era una promocién en si misma: la
calidad de vida, tranquilidad, seguridad de consumos,
tipo de mercado... como para quedarse toda la vida.
Enric también pasé a esta unidad de negocio.

Mi relacién con ellos fue larga, pricticamente toda
la década; en ese tiempo nacieron mis dos hijos, asenté
mi carrera y continué con mi formacién. Fue un tiempo
de paz, tranquilidad, desarrollo y felicidad. Haciamos
comidas domingueras, cenas... Conociamos a nuestras
parejas, nuestros hijos jugaban juntos. Mi recuerdo de
aquella época es realmente apacible.
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Gracias, Enric, por esos buenos ratos que pasamos
juntos, por ensefiarme que trabajar también puede ser
divertido, y por haber compartido tantos afios de paz a
tu lado.

Leccion 6: E/ trabajo es algo serio. Es necesario esforzarse para
lograr los hitos marcados, es necesario trabajar duro. Pero nada
impide que ese trabajo sea algo agradable, divertido, y en el que
puedas compartir momentos de risas. El humor hace que las
relaciones sean mds auténticas vy, con toda seguridad, influye
positivamente en los resultados.

«Fs un hecho que causa admiracion el que todos los hom-
bres grandes lleven, mezclado con su sabiduria, un
gramo de locura».

MOoL1ERE (Dramaturgo y actor francés).
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Pancho

Desde el momento en que me incorporé a la linea de
productos «estindar» de la empresa, reporté al nuevo y
flamante Director Comercial, sustituto del gran Sr. Don...
Su perfil era el inverso: joven, actual, universitario, con
un mister en la mejor de las escuelas de negocios, idio-
mas... todo un crack.

Fue, sin ninguna duda, el mejor jefe que he tenido
nunca. Sabia comunicar los objetivos y responsabilidades,
me guiaba y me decia cémo hacer las cosas, tenia con
todos una relacién cercana y amigable, mantenia bien la
jerarquia sin prepotencias indtiles... Sabia como liderar
un equipo.

También fue con el que recibi uno de los golpes mas
duros en el trabajo que me afectara a mi, como persona.

Ser comercial en aquellos tiempos representaba
disponer de mucha autonomia en muchas dreas. Las
herramientas del puesto de trabajo contaban por par-
te del trabajador; la empresa se ocupaba de sufragar
los gastos, no de gestionarlos. La movilidad, que es
uno de los capitulos mas importantes en una profesion
comercial, iba de nuestra parte. L.a empresa pagaba un
tanto por Km. recorrido, este importe tenfa que financiar
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el combustible y el desgate del vehiculo; a partir de
ahi, el trabajador decidia qué coche se compraba, dén-
de, como lo pagaba... eso no era incumbencia de la
empresa.

Siuno era metddico y riguroso, no se compraba
un deportivo, cuidaba bien su vehiculo (su herra-
mienta de trabajo), y lo tenia bien presentable para
una buena reventa, cada cuatro afios, con los bene-
ficios que dejaba el «tanto por Km», era posible
cambiar de coche. Normalmente uno de gama media/
alta, que ofreciera una seguridad y comodidad, ya que
hacer mds de 40.000 Km al afio bien merece ir bien
equipado.

Nacié en aquellos tiempos la moda del renting, spara
qué pagar kilémetros? El renting aseguraba disponer
siempre de un vehiculo en condiciones pagando una
cuota fija, desgravable en el IS (Impuesto de Sociedades)
con su facturita y todo. Para el directivo, hacer un budger
con el gasto de movilidad controlado era, desde luego,
mucho mds llevadero; y sobre todo, mucho mas barato.

Los lunes por la mafiana yo iba siempre a la oficina
a entregar rapports y papeleo de clientes. Un lunes me
llamé Pancho a su despacho:

—Hola, Diego, ;todo bien?

—Todo perfecto, dime.

—Mira... Vamos a cambiar la politica de vehiculos
en la empresa. Hemos pensado en poneros coche de
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rem‘ing a todos; empezaremos por t1, ya que estds en
Barcelona y eres el que tengo mds a mano...

—Vale... —me quedé un poco mosca—. Dime, Pan-
cho, ;qué coche pone la empresa?

—Pues hemos contratado con la Ford. . .un Ford Fiesta.

Mi mosqueo ya estaba fundanentado, corroborado
y creciendo por segundos.

—Vale, Pancho. Mira, haremos una cosa: La empre-
sa, que pida el Fiesta...y que lo deje en el parking... yo
seguiré trabajando con mi coche, ya me pago yo los
gastos. Hago muchos kilémetros... no tengo ganas de
tener un disgusto.

—Pero... jno puedes hacer eso! La empresa ha de-
cidido que has de trabajar con ese coche.

—Y yo decido que trabajo con el mio. Si la empresa
me pone uno de la categoria del mio, estaré encantado.

Aquel Fiesta nunca se pidié a la Ford.

La empresa, de capital 100% cataldn, cuyos duefios per-
tenecian a la burguesia mas radical, dominaba y mono-
polizaba el mercado a su placer. Los clientes no eran mds
que muilecos que seguian los pasos marcados, el precio
del producto commodity era el regulador que repartia el
territorio, los clientes y la produccién entre ellos y las
empresas concurrentes. Irabajar alli se asemejaba a tra-
bajar en un ministerio.

98



AJERIENCIA

Puede imaginar el lector que, en una empresa como
aquella, con el nivel de relacién que tenfamos yla tranquilidad
normal del dia a dia...los comerciales no habldbamos de
otra cosa: coche por alli, coche por alla... Todos los co-
merciales teniamos claro que no podiamos ceder. Eso era
lo que todos deciamos; de momento, el inico que lo
demostré fui yo.

Se atacé el eslab6n mas débil: nuestro compaiiero
de la zona sur; un trozo de pan con forma humana, dos
hijos, hipoteca, gastos... dependencia. A los pocos
meses ya iba por ahi con un I4iza de la mas baja
gama... Entre nosotros, silencio... ya sabiamos lo que
nos tocaba.

La fortuna es caprichosa, y uno nunca sabe lo que
puede acaecer en la vida: lo mds obvio se vuelve a
veces imposible; lo mas complicado y dificil, sucede
sin mas.

Nuestro querido compaiiero tuvo un retorno de
viernes a su hogar definitivo: un coche que circulaba por
el carril contrario se le eché encima. Choque frontal
directo, volante empotrado en el pecho... Murié alli, en
cl asfalto, junto a su Ibiza basico de renting.

El entierro fue feroz. Todo el pueblo estaba en la
iglesia; su mujer, con sus dos hijos y embarazada de
siete meses, en primera fila. Todos los compafieros de
trabajo, al final de los bancos. Pancho, con la cara des-
compuesta.
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Nadie es culpable de nada, y todos somos responsa-
bles de lo que nos pase, de nuestras decisiones, de déonde
estamos. Pero siempre cabra la duda de qué hubiera
pasado con un vehiculo mejor equipado, con airbag, con
sistemas de seguridad que ese coche no tenfa.

Gracias, Pancho, por ensefiarme cémo se lidera
un equipo. Y qué cosas no haré nunca con toda se-

guridad.

Leccion 7: Férmate, sé profesional, hazte con un buen equi-
po y podrds acceder a todo. Ponerse medallas con la cuenta de
resultados puede ser traicionero cuando se trata de la seguridad
de las personas. Nunca ahorres en eso.

«La experiencia no es lo que le sucede al hombre. Es lo
que el hombre hace con lo que le sucede».

Avpous HuxvLey (Escritor britinico).
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Iriaki

Y pasaron los afos, y Pancho se marché a fundar una
nueva filial en el extranjero. En su lugar, llegé un joven
bien preparado, con el beneplicito de la gerencia, con el
apoyo y mentoring de Pancho.

Ifaki era un tipo delgado, de cierta prepotencia, li-
cenciado en Derecho, con master e idiomas... con poca
experiencia, pero dispuesto a todo. Y con ganas de decir
«no». Perfecto para el puesto.

En esos tiempos acababa la década... Faltaba ya
poco para el nuevo siglo. Yo tenia ya 35 afios, dos hijos,
y hacia demasiado tiempo que hacia lo mismo. Hasta
entonces me habia preparado en escuelas de negocios,
lefa libros sin parar, me apuntaba a todos los cursos...
pero me faltaba algo... Por eso me habia apuntado a la
prueba de seleccion para un master de dos afios especia-
lizado en Marketing, en una de las escuelas de negocios
mads reconocida a nivel mundial.

Los que vivimos en Barcelona no le damos impor-
tancia, pero disponer de los mejores guris empresariales
a unas paradas de Metro es algo que yo siempre he va-
lorado mucho, y lo quise aprovechar.

Para mal de mi cuenta corriente, tuve la fortuna de
aprobar el examen de acceso.
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A los tres meses de empezar el master fui a hablar
con Inaki:

—Hola, Diego, itodo bien? —por alguna razén,
todos los jefes empiezan asi las conversaciones.

—Si, todo perfecto. Verds, como ya sabes, estoy
haciendo un mister... Mi intencién es promocionarme,
no quiero aspirar a nada que no esté en mi linea de
capacidad, pero sé que puedo hacer mucho mis de lo
que hago. Mi pregunta es: ;tengo posibilidades en esta
empresar

—La respuesta es no. Ya te adelanto que en esta
empresa no vas a hacer mds de lo que haces; la jerarquia
estd muy marcada, la pirimide definida.

Se quedd serio, como si le estuviera insultando o algo asi.

—Ok, pues nada mds que hablar... gracias por tu
tiempo.

—No hay de qué.

El domingo siguiente compré La Vanguardia.

Nunca sabré por qué la vida te pone por delante
trenes, justo cuando serfa adecuado cogerlos, ni antes ni
después... en el momento.

A la semana siguiente de la conversacién, un dia como
cualquiera, soné mi maévil:

—Hola, ¢Sr. Diego...?

—31, soy yo, ¢con quién hablo?
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—Soy Pedro Pérez. Trabajo en una empresa de bus-
queda de ejecutivos; estamos buscando una persona para
un cliente importante, Ud. cumple con el perfil que
buscamos, ¢le interesaria tener una reunién con nosotros
al respecto?

Contesté a lo Forrest Gump:

—Bueeno...

Resulté que aquel head hunter tenia referencias mias,
a saber de quién. Asisti a la reunién de filtro.

Anotacion del autor:

En base a mi experiencia, al margen de que haya excep-
ciones y reconociendo esta aﬁrmacidn COmo una creencia
negativa, cuidadito con los head hunters. .. Son expertos
en darte coba y cera cuando te necesitan; se olvidan de ti
en cuanto han cobrado. .. Para ellos, no somos mds que
carnaza, producto que han de «colocar» a sus clientes
como sea. Trabajan bien tus ilusiones y camelan bien a
sus clientes. .. lo cobran mds que bien... Lo que menos
les importa es el beneficio de sus clientes; y mucho menos,
que la decision que hayas tomado sea beneficiosa o no en
tu carrera profesional y/o en tu vida.

Se trataba de una empresa multinacional, filial de
una matriz muy poderosa, competidora directa de la
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empresa para la que trabajaba. Sin embargo, el tipo
de productos de esta filial no creaba conflicto, ya que
se trataba de derivados de productos fabricados por
la empresa principal. La oferta requeria asistencia
comercial para el impulso de la zona de Barcelona en
una compania en crecimiento exponencial, en un
mercado en crecimiento exponencial. Si decia «no» a
esta oferta estaba diciendo «no» a muchas cosas en
mi vida.

Contra toda légica y prudencia, abandoné la segu-
ridad, la comodidad, el control y la rutina. Me introdu-
je de lleno en la incertidumbre y la promesa de futuro.

Las condiciones eran claras: me responsabilizaria
del impulso comercial de la zona mientras estuviera
estudiando el master, ya que el puesto me daba cierta
flexibilidad horaria. Una vez en posesion del titulo me
incorporaria en un puesto de mayor responsabilidad
como directivo en el drea de Marketing.

Adn me acuerdo de lo que vi y senti el dia en que
me dieron el finiquito y me marché: caras de increduli-
dad, como aquel que mira a un suicida o a un loco. Un
hormigueo me recorria el estémago, los nervios de la
duda me acosaban directamente el subconsciente.

Hacfa tiempo que no me sentia tan vivo.

Trabajar en una empresa asi representaba mante-
ner el puesto hasta la jubilacidn; esta era la aspiracién
de todos y todas alli. Yo me estaba ahogando. Para mi,
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los dltimos afios en el puesto convirtieron la rutina en
monotonia, la seguridad en hastio. Cada vez aguanta-
ba menos las conversaciones internas, no me sentia
identificado. Era por mi. Mis compaiieros fueron todos
y todas excelentes; nunca volvi a tener compaifieros de
esa categoria humana y profesional como trabajador
por cuenta ajena. Mi corazén me decia: «<Rompe el
molde de las cosas, sé un loco, haz lo que para otros
seria impensable... sal de una vez de esa jodida zona
de confort que te estd cociendo a fuego lento».Venian
tiempos de tormentas; pero de alguna manera, lo sa-
bia... y lo aceptaba.

Al cabo de unos afios de haberme marchado, justo unos
instantes antes de la gran crisis, una empresa lider del
mercado nacional con sede en Madrid compré la com-
pafifa, cerré las oficinas en Barcelona y redujo personal.

Gracias, Ifaki, por ser tan claro y darme la oportu-
nidad de crecer.

Leccion 8: Pon al descubierto tus cartas frente a tu superior,
no temas compartir tus expectativas de futuro con ellos: si te
temen, nunca te dejardn crecer; y eso es una buena serial para
‘u fuz‘uro si sabes actuar a z‘iempo.
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«Con veinte arnios todos tienen el rostro que Dios les ha
dado; con cuarenta el rostro que les ha dado la vida, y
con sesenta el que se merecen».

ALBERT SCHWEITZER (Médico, fildsofo, tedlogo
protestante y miisico franco-alemdn).
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Marc

Me gusta acordarme de los primeros dias de algo. Me
acuerdo de mi primer dia de colegio (aunque algunos lo
duden), de ese mismo dia de mis hijos... Del primer dia
que conduje mi moto, o mi coche; me acuerdo de mis
primeras pedaladas en bicicleta, tutelado siempre por mi
querido hermano, que me ensefiaba, protegia y vigilaba.
Las primeras veces son importantes, y se recuerdan con
un toque de romanticismo.

Siempre recordaré el primer dia del Mster: presen-
taciones de profesores, funcionamiento del centro, nuevas
caras y nuevas perspectivas.

Clase de Estadistica. Entré en el aula un senor ba-
jito. Vestia un traje con muchos kilémetros. Era de paso
rapido, y tenfa cara de buena persona. Empezé a hablar
antes de parar de caminar; explicé que la asignatura de
Estadistica era de facil ejecucién y no era problematica,
se presenté como el profesor de Matemiticas de la Uni-
versidad en la carrera de Econémicas. La asignatura en
cuestion era la misma que cursaba en primer curso de
carrera por las mafanas; la repetia por la noche en el
Master. Empez6 a describir las bases de la asignatura en
la pizarra; al poco, se veia mds yeso que negro: todo

108



AJERIENCIA

blanquito, con formulitas, quebrados, exponentes, mu-
chas letras y algtin algoritmo sencillo.

Yo, que venia de Derecho y que hacia 8 afios que no
estudiaba... sencillamente... no entendi nada. No tomé
apuntes; me quedé con mi hoja en blanco sobre el pupi-
tre, y mi cara con expresién de tonto asombrado, como
disimulando mi ignorancia en la materia.

Acabé la clase, por fin.

A mi lado, se presenté un chavalin de 26 afios.

—Hola, soy Marc, ¢y tu?

—Diego, encantado — le di la mano sonriendo,
como si el mundo me perteneciera.

—Bueno, por lo menos esta es ficil... una cosa me-
nos de qué preocuparse.

—'Te parece facil? —ahi ya cai como un gilipollas
del todo.

—Hombre, es todo muy basico, y el programa de la
asignatura parece que no lo complicard mucho. Yo ya he
pasado por esto, acabé Econémicas el ano pasado; bueno,
y Empresariales también.

Marc era un lince, de una inteligencia «gourmet».
Con 26 afitos trabajaba en una de las empresas punteras
del momento en electrénica como Product Manager en
una de las categorias de producto mds importantes; su
jefe estaba en Londres (ademds, hablaba inglés). Su ca-
pacidad de anilisis era inalcanzable, su impetu y su tes-
tosterona también. Pero cuando hablabas con €1 de
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cualquier otro tema que no fuera lo empresarial, entonces
salian sus 26 afios; en esos momentos yo jugaba en casa.

Uno de los problemas (o condicionantes) de estos
cursos es formar un buen equipo, sin el cual no es viable
desarrollar una buena tesis; por esta razén es importante
actuar de forma selectiva desde el primer dfa. Yo me ocu-
pé de eso. El me ayudé a aprobar Estadistica. Digamos
que nos especializamos por capacidades; el binomio salié
con balance positivo.

Trabajar con Marc era un lujo. Uno tenia que estru-
jarse el cerebro y aportar valor, si no quedabas como un
tonto; su rapidez mental me destrozaba. Suerte que
contaba con la ayuda de 10 afios mis de experiencia; en
igualdad de condiciones, me habria fundido. Con él
aprendi a analizar (asi de simple): analizar aplicando el
sentido comun y la 16gica. Preguntindolo todo sobre
todas las cosas, no dando nada por supuesto. El resulta-
do del trabajo que realizamos sobre una empresa real,
daba como consecuencia que dicha empresa, si seguia
con sus pautas estratégicas y no viraba, acabaria siendo
absorbida, vendida o cerrada. Al cabo de varios afios,
pudimos ver en las noticias como la empresa se vendié a
un grupo mds importante y cambio su estrategia. No
estuvo mal aquel trabajo.

En aquellos dos afios conoci a gente muy interesan-
te,y también a buena gente. En general fue enriquecedor;
aunque también he de decir que pudimos «disfrutar» de
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la compania de algin pijeras superficial e inaguantable.
Cosas de estudiar en estos lares.

La influencia de Marc fue para mi importante; no
tanto por su ejemplo como trabajador (le sacaban el jugo
como a una naranja exprimida), sino por sus comentarios,
andlisis de las cosas, procesos y forma de afrontar un
problema. Sin duda, aprendi mucho de él.

Gracias, Marc, por ser mi puntal en aquel momen-
to y lugar.

Leccion 9: Condcete: analiza tus puntos débiles y tus puntos
fuertes de forma objetiva. Si haces esto, podrds formar equipo
con personas complementarias que enriquezcan la relacion en
ambas direcciones.

«FExiste cz[go mds importante que la lo’gz'ccz: la imaginacion.

Avrrrep Hrrcucock (Director y productor de cine
britdnico).
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La edad de la madurez y del estrés

Me gusta la televisién; me engancho con facilidad a
cualquier programa que hable de cualquier cosa que me
parezca interesante. Me encanta el cine, por lo que es
facil verme pegado a la pantalla, esparcido en el sofa
frente a un film de lo que sea: drama, ciencia ficcidn,
accién... El canal de National Geographic (aqui si que
hago publicidad, porque lo merecen estos cracks) emitié
un documental/film sobre un hipotético asentamiento
humano en Marte en 2033. La casuistica fue minucio-
samente estudiada: la tecnologia que podremos tener
en esos momentos de la Historia, las condiciones inhu-
manas del lugar... todo... Se hicieron pruebas ficticias
de estancia en naves en 6rbita de nuestro planeta (eso
de «nuestro»... se podria debatir) y en naves estaciona-
das en tierra, pero con las mismas condiciones que
tendrian en el lugar de destino... Estas experiencias
duraban mds de 12 meses, aislados del mundo, concen-
trados en la mision.

Los protagonistas de estas experiencias eran elegidos
entre cientos de aspirantes. Ingenieros, médicos, fisicos...
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Todos preparados para sus misiones, con capacidad so-
brada para las mismas y con la actitud necesaria para la
aventura. ;Se imagina el lector cual resulté ser el proble-
ma principal? Lo que estuvo a punto de arruinar mis de
una experiencia, la causa mayoritaria que podria llevar la
misién al fracaso... fue la convivencia.

Somos asi; necesitamos estar agregados a un grupo
social, pero cuando lo estamos, nos peleamos y discu-
timos. Sale la naturaleza de la envidia, los celos, los
malos entendidos, las discusiones... sale la peor parte
de nosotros...

En un grupo reducido, en un espacio reducido, com-
partiéndolo todo, viéndose durante todo el tiempo...
parece ser que no importa la preparacion, los conoci-
mientos, la disposicién. Al final, sucede lo inevitable.

Eso es lo que pasa con gente preparada en un en-
torno conocido; imaginense la relacién interna en una
empresa, con compaieros no elegidos. Compartiendo un
tercio del dia (como minimo) y con un liderazgo orien-
tado a la lucha interna, la separacién de las bases y las
jerarquias bien definidas, marcadas y diferenciadas.

Asi era la empresa en la que me meti... Salpicaba
la sangre en las luchas de poder de la pirimide media;
no por ofrecer un mejor servicio, o hacer un mejor
producto, o conocer mids el mercado, sino por proteger
el culo en la silla o por trepar; basicamente por super-
vivencia y ego.
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Decia Laurence J. Peter (Principio de Peter) que con
el tiempo, todo puesto de trabajo tiende a ser ocupado
por un empleado que es incompetente para desempeiar
sus obligaciones. Es decir, que todo trabajador avanza en
la empresa hasta su nivel de incompetencia. El principio
se basa en la teoria de que una persona incompetente
tiene mds posibilidades de ascender, ya que no manifies-
ta amenaza para su superior; o al menos, manifiesta una
amenaza menor. Quiero pensar que, si algo de cierto
tiene este principio, también seguird el de Pareto. Al
menos tengamos un 20% de realidad creativa, de creci-
miento.

Lo que si es cierto es que yo me meti de lleno en el
ajo. Sin saberlo, sin saber de eso y sin imaginar siquiera
que eso existia o podia existir.

Jorda

Digamos que le crei, o quise creerle. Habfan pagado un
pastizal al head hunter para que encontrara a alguien
como yo. Interpreté que solo este hecho manifestaba
verdadero interés y profesionalidad.

La cosa es que este tipo de personas, a quienes los
demds les importan menos que nada, son peligrosas
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cuando te las topas en la vida; mds cuando tienen jerar-
quia superior o pueden influir de alguna manera en tu
existencia.

Era alto y desgarbado, diplomatico, de sonrisa facil
y falsa, de ambicion insaciable, insensible a los problemas
ajenos. Tenia muy claros los objetivos a conseguir (los
suyos, por supuesto); no se paraba ante nada ni ante
nadie. Todo un ejecutivo agresivo disfrazado de compa-
fierismo y humor.

Me lo tragué, he de reconocerlo.

Aquellos cinco afios fueron los mas complicados de
mi vida profesional, los que me aportaron mas estrés, mas
malestar, mas problemas familiares. Pero de los que
aprendi cémo funcionan las cosas en el inframundo de
algunas multinacionales. Aprendi cémo puede ser mds
importante la politica que los resultados, la informacién
que el esfuerzo.

Como ya habri observado el lector, no es que yo sea
especialmente diplomitico en mis reflexiones y expre-
siones... Vaya, que se juntaron polos opuestos; con dife-
rente voltaje, eso si.

El primer afio fue de ensueno; era légico: la com-
pania queria crecer en un canal de distribucién y una
categoria de productos que desconocia (o conocia poco)
y en los que yo era experto. Cualquier cosa que yo dije-
ra sonaba a genialidad, a solucién, explicacion o respues-
ta. El crecimiento fue espectacular: aprendieron de mi,
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se especializaron, y en poco tiempo superaron mis cono-
cimientos. Se crearon y estandarizaron procesos, se es-
pecializaron funciones y recursos.

Para ese momento, yo ya estaba en mi puesto de res-
ponsable de Marketing para Espana y Portugal. El primer
dia de trabajo alli, un conocido que trabajaba en la compa-
fifa desde hacia anos y que poco después se marchd, me dijo:

—Diego, en esta empresa has de estar un 30% del
tiempo protegiendo tu silla, otro 30% del tiempo jodien-
do a alguien y el 30% restante trabajando.

—:Y qué pasa con el 10% que falta?

—Como si te rascas la barriga —«barriga» no fue el
sustantivo que utilizé realmente.

No le hice caso; dediqué el 100% del tiempo a tra-
bajar y producir. Ese fue mi craso error. La causa princi-
pal de mi inadaptacién al medio.

Es una situacién engafiosa;porque, realmente, uno
se cree mejor cuando los resultados son excelentes. Me-
jor que los demds, mejor de lo que uno mismo crefa. El
tiempo, en su sabiduria infinita, siempre demuestra la
realidad. En este caso lo hizo en forma de frustracién.

Has hecho el pardillo, te han estrujado como un
trapo, te han sacado todo el jugo y luego, si te he visto...

Sin 4nimo de ser negativo, lo cierto es que aprendi
mucho en este tiempo. Aprendi qué cosas hay que hacer
y qué cosas no hay que hacer. Aprendi de los demds y de
mi mismo. De cosas que yo crefa que me gustaban y luego
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fue que no; y de otras, que otrora me hicieron fuerte y
estaba descuidando.

Un gran formador de mejora personal me dijo un
dia: «NVo pienses en ser grande, piensa en ser fuerte; si eres
fuerte, los demds te hardn grande».

Lo olvidé. Y me equivoqué.

La vida de ejecutivillo de multinacional no es, a mi juicio,
nada atractiva. Se pasa uno el dia viajando, aviones arri-
ba y abajo, taxis, maleta siempre dispuesta, incidencias a
resolver, urgencias a solucionar, supeditado 100% a la
agenda, que se convierte en la biblia. El udget te persigue
como un virus. No hay tiempo para nada.

Y eso que yo estoy mds que acostumbrado a la presiéon
de un budget y me gusta viajar. Esta vida se hace incom-
patible con una familia; cuando uno llega a casa, desgas-
tado, es como si no estuviera. Y aunque uno se esfuerce, y
siendo muy cierto que en eso de las relaciones es mis
importante la intensidad que la cantidad, la realidad es que
vas perdiendo poco a poco lo que tienes de verdad: a los
hijos, la pareja... Se acostumbran a no contar contigo.
A veces, hasta pensaba que molestaba cuando estaba.

Mal rollo, muy mal rollo.

La cosa es que cuando uno hace lo que cree que debe
hacer (creencias, estatus social, dinero, materialismo...)
sin contemplar lo que realmente quiere hacer en la vida...

118



AJERIENCIA

la situacién va pudriéndose, el danimo decae, la motivaciéon
desaparece, la sonrisa se esfuma del rostro, y se apodera
de uno el mal humor... La vida, en si, se transforma en
una gran mierda.

Llega el momento de tomar decisiones dificiles, de
afrontar la realidad: «La has fastidiado... acéptalo, no
eres perfecto... pero puedes arreglarlo. Monta un nuevo
panorama, fabricate una vida mejor para ti y para los
tuyos... muévete».

Y asi lo hice.

Gracias, Jorda, por dar paso a mi gran cambio.

Leccion 10: La vida es sencilla; solo has de saber qué quieres
realmente, y cuando lo sepas, poner toda la carne en el asador e
ir a por todas. Lo dificil es identificar tus verdaderos deseos y no
tener miedo para actuar. Hay personas indeseables que pueden
ayudarte mucho, ya que en su egoismo y extorsion pueden hacer
aflorar verdades en ti que no hubieran salido de otra manera.

«No hay malas hierbas ni hombres malos, tan solo hay
malos cultivadores».

Vicror Huco (Poeta, dramaturgo y escritor francés).
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Manuel (1)

Hablar en publico: uno de los cinco grandes miedos que
todos los seres humanos compartimos. El dafio y per-
juicio del ego... sentirnos humillados, rechazados, pasar
vergiienza, pérdida de integridad... Todas esos temores
pasan por el cerebro de cualquiera que deba ponerse
frente a otros para hablar de algo. En un nanosegundo
nuestro cértex se emboza; el sudor se apodera de las
axilas; las palmas de las manos y la espalda; las palabras
se encallan en el paladar; la lengua pierde flexibilidad;
los conocimientos adquiridos se disipan; la memoria
desaparece.

Nuestra sociedad (la espafiola) no trabajaba en nues-
tra educacion para la superacién de este miedo. Cualquier
persona de mi época (baby boom del 65) sentia (siente)
pavor ante la posibilidad de tener que hablar delante de
otros: pocos libros al respecto, poca formacién... Ha
habido suerte, y en los tltimos afios esto se ha reconoci-
do y se estd trabajando desde la escuela primaria en los
nifos, y en todas las escuelas de negocios como parte de
la formacién intrinseca.

Un libro que me ayudé mucho fue el del ya falleci-
do psiquiatra y escritor Juan Antonio Vallejo-Ndjera,
Como hablar en piblico. En su libro trabajaba sus tres
secretos de la exposicién en puiblico: naturalidad, natu-

ralidad y naturalidad.
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Dificil eso de ser uno mismo... «;Y si no gusto?...
Bueno, eso también lo explicaba en su libro, tranquilo...
Puedes estar seguro de que no les gustards a todos; siem-
pre habrad un porcentaje de personas a las que no les
gustes personalmente, o lo que dices, o como lo dices».
Asimilado y aceptado esto, (que no es nada ficil), parece
como que uno se libera. Gracias, Dr. Ndjera, por sus
ensefianzas; su libro fue un rescate para mi.

Lastima que no lo hubiera leido antes de conocer a

Manuel.

Manuel dirigia en aquellos momentos (finales de los 90)
un periddico sectorial de gran tirada. Para la promocién
del mismo y aportacién de valor a los patrocinadores,
mont6 unas jornadas técnicas de productos y gestién de
empresa por todo el pais.

Opté por apostar por el medio; como responsable de
Marketing crei (y acerté) que promocionar la marca y los
productos con ellos podria ser beneficioso a medio-largo
plazo. Una de las caracteristicas del proyecto era que la
empresa patrocinadora podia presentar sus productos y
formar técnicamente a los asistentes (la mayoria arqui-
tectos, empresas de reformas y distribuidores). En mi caso,
Manuel pensé que yo podia ser ttil desde otro prisma.

—Diego, he pensado en dar a las jornadas un aire
mis profesional desde el punto de vista de gestién
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empresarial. ;T podrias dar una charla de 60 minutos
sobre «la relacién proveedor-cliente»?

—Con esa premisa y temario, podria dar una char-
la de 600 minutos —venga, a chulear... jque es gratis!

—Vale; pues necesito solo 60 minutos. Se trata de
la préxima jornada en Malaga, habra unos 170 asistentes
y quizds seria un buen golpe de efecto cambiar un poco
el ambiente técnico por algo mds generalista a nivel
empresarial.

— Iranquilo, me lo preparo y ya estd, cuenta conmigo.

Saliendo de la reunién me temblaban un poco las
piernas... «;Ciento setenta almas escuchando lo que yo
digor... Menuda responsabilidad y encima en nombre de
la empresa... y con una presentacién no estandarizada,
personal y un temario nunca dado en estas jornadas».
«Tranquilo, Diego», me dije, «sabes de qué va el tema,
solo lo has de explicar y ya estd...». (No me engafiaba ni
a mi mismo).

Monté un Power Point pintoresco y colorido, plasmé
en €l todas las premisas estratégicas de Kotler, de Porter,
de Druker...

Llegé el dia de 1a exposicion. Hacia calor en aquella
sala, no paraba de sudar. Mi sonrisa falsa me delataba,
estaba como un flan. Manuel sabia bien lo que hacia, en
su propuesta de cambio no solo contaba conmigo: trajo
a un conocido consultor empresarial y ponente madrile-
fio, que dispuso la primera entrega en las jornadas. Su
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exposiciéon me parecié basica, sencilla, explicada con
palabras sencillas, conceptos sencillos y deducciones
sencillas... pero todo lo que dijo era posible; se podia
hacer, tenia sentido. Al acabar su charla los asistentes se
partian las manos aplaudiendo, el gurd hasta se recliné
en acto humilde como los actores de teatro. Me tocaba
a mi. Yo tenfa que cerrar aquello con mis profesionalidad,;
se iban a enterar de lo que era una buena exhibicién de
conceptos empresariales. Si al madrilefio le habfan aplau-
dido, a mi me sacarian en volandas del hotel.

Sali al escenario nervioso; hablaba rdpido, como
queriendo acabar lo antes posible. No miré a nadie del
publico, y me centré en las diapositivas que me habian
costado unas buenas horas de trabajo, como si el secreto
del futuro de los que me oian estuviera alli, en aquella
pantalla. Llené mi boca de tecnicismos innecesarios, de
promesas imposibles, de estrategias solo accesibles a los
grandes. Conclui con sentencias basadas en verdades que
poco interesaban a los oyentes.

Acabé, respiré como si hubiera recorrido el camino
de Santiago de un tirdn, di las gracias a los asistentes por
su tiempo... Aplaudieron 10 personas a lo sumo...y por
COMPromiso.

Me desplomé, stan mal lo habia hecho? Pero si lo
alli expuesto era oro; aquellos conocimientos comparti-
dos podian cambiar la vida empresarial de la mayoria de
los que estaban alli.
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Sali casi corriendo del escenario y me dirigi a la
salida, a que me diera el aire cilido del sur. Esa gente no
se enteraba de nada... No entendian nada, con lo que me
habia costado montar todo eso... y fijate cémo me lo
recompensaban.

En la parte trasera del auditorio, esperindome, es-
taba Manuel, con el semblante tranquilo, sonriendo (me
dio la impresién que se reia de mi, aunque hice caso
omiso).

—DManuel, he hecho lo que me pediste lo mejor que
he sabido, me sabe mal que no haya gustado, te he fallado.

—:Pero qué dices, hombre? La exposicién ha sido
muy buena, el problema es que ni Dios se ha enterado
de nada... ;Cémo se te ocurre venir aqui con este dis-
curso?... ;No ves que los asistentes son todos técnicos?
De todo lo que has dicho, se han quedado con un 10%...
como mucho...

—LEntonces, ¢el fallo ha estado en c6mo lo he explicado?

—Exacto... No has tenido en cuenta lo que ellos
quieren o necesitan. Te has centrado en lo que td has
considerado importante, sin tener en cuenta ni sus co-
nocimientos, ni su disposicién a cambiar nada. No has
aportado nada relativo a lo que ellos quieren de forma
que lo entiendan.

—Uftf, pues me han dejado ko, puedo asegurirtelo.

—iPiensa mds bien en cémo les has dejado ti a
ellos!... Haremos una cosa: el préximo mes repetimos
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jornadas en Vigo; te invito a que repitas ponencia, pero
esta vez dindoles lo que quieren.

—Qk, asi lo haré.

Fue justo en aquel momento cuando empecé mi
verdadero master, cuando fui consciente de que lo im-
portante no es saber cosas, sino saber aplicarlas y/o saber
explicarlas a otros. Me fijé en como me explicaban las
cosas mi abogado, o mi médico, o el presentador del
telediario, o el locutor de la radio cuando analiza temas
concretos. .. La orientacién no es hacia ellos mismos, sino
hacia los demais: el objetivo no es demostrar nada, sino
aportar verdadero valor, comunicar de manera que se
entienda y se asimile desde cualquier condicién social,
formacion, estatus o lugar de origen.

Ahora ya conocia el secreto, solo era cuestién de
trabajar: primero trabajarme a mi mismo, después traba-
jar sobre mi discurso.

Mis libros, formacién en comunicacién no verbal,
hablar en publico, autoconfianza. ..y pasé el mes.. . ;A Vigo!

La sala estaba repleta, el poder de convocatoria del
medio era potente; tras las bambalinas, los mismos po-
nentes que en Malaga. Alguno me miraba asombrado;
el gurd madrilefio se alegré de verme, estuvimos char-
lando un rato.

Tras la esperada aparicién estelar que movié las
masas al igual que en el sur, tocaba mi turno; posible-
mente, mi ultima oportunidad de hacer algo que valiera
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la pena. Estaba mds tranquilo, hablé despacio, sin prisa...
centré la atencién en cosas que pudieran importar a al-
guien con un negocio como los del zarge/?. Hice pre-
guntas, la gente levant6 la mano para preguntar dudas,
se genero interaccion e interés.

Acabé el tiempo, y yo largando sin parar... emocio-
nado... no salia del escenario ni con agua caliente; por
fin, después de dos avisos, me percaté de mi ceguera y
me despedi.

Aplausos, no tanto como al gurd... pero lo suficien-
te como para ver que iba por el buen camino. Tenfa
muchas cosas que mejorar, temas que replantear, algunos
a eliminar y otros a desarrollar. Todo siendo fiel al fee-
dback, a la gente.

Fui hacia Manuel, esta vez con paso mds firme y sin
nadar en sudor; sonreia...

—Lo ves?... No se trata de lo que dices, sino de
cémo lo dices.

—Gracias, Manuel, ha sido una experiencia positi-
va para mi... cuenta conmigo siempre que quieras.

@ Target: objetivo, meta, blanco o destinatario; personas a las que
me dirijo o quiero dirigirme.

127



DIEGO ALBADALEJO

Estuve un par de afios dando ponencias por el pais para
el medio, me curti, aprendi y sobre todo, me hice con una
buena mochila de humildad.

Desde aquellos dias hasta hoy, he dado charlas y
formacién a miles de personas. Mi gran satisfaccion es
cuando alguien me dice que ha cambiado algo desde que
me escuchd, que ha mejorado en su empresa, que obtiene
mejores resultados. Ya no me importa cémo lo haga yo,
sino lo que consigue el que me escucha con lo que yo digo.

Leccion 11: Hay personas en este mundo capaces de ver el po-
tencial de otros. Muchas veces los aludidos no son conscientes de
ese potencial, no se lo creen. Si tienes la suerte de encontrarte con
uno de ellos en tu vida y te propone algo, no lo dejes escapar, ya
que ellos tendrdn mejor vision sobre lo que tii puedes realmente
hacer que tii mismo. Si encima de toparte con alguien asi tienes
la suerte de que se trate de una buena persona con la que enlaces
amistad, entonces considera que te ha tocado la loteria.

«A4 wveces, cuando innovas, cometes errores. Lo mejor es

admitirlos rapidamente y seguir mejorando con otras
INNOVACLONES».

STEVE Joss (Creador de Apple).
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Martina

iAh! Martina (M) demuestra la realidad de que en este
mundo, ha de haber de todo.

Tenia un puesto en la multinacional de prescripcién,
con poca proyeccion en el organigrama, como perdido
en la escala de ascensién, pero con linea directa a la
gerencia.

Era desagradable, sin ningin tipo de formacién
empresarial especifica; sellaba su personalidad a base de
marcas, todo lo que llevaba era de marca: el bolso, el mo-
nedero, la ropa, el boligrafo... Yo creo que se leia el Vogue
y lo copiaba todo, directamente.

Trepa por naturaleza; astuta, mds que inteligente...
Dafiina, muy dafiina.

Mi estado emocional no era el méds adecuado para una
guerra de puestos, la verdad es que lo que menos me
importaba en ese momento era mi puesto. Siguiendo la
increible casuistica de la vida, me encontré con esta per-
sona, justo cuando la necesitaba.

Es dificil decir que no. Hacia tiempo que queria
hacer el cambio, pero los dias, las semanas y los meses
iban pasando, y no hacia nada. M trepaba rdpido, se hizo
de una rara amistad con la gerencia (se decia que tenia
alguna informacién que nadie sabia...). Su trabajo no
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daba especiales resultados, pero de alguna manera, esta-
ba en el lugar adecuado en el momento preciso; su habi-
lidad para eso, hay que reconocerlo, era increible. Yo
siempre pensaba que habia suerte de que no se hubiera
dedicado a la politica, habria llegado lejos, eso seguro.

Mi relacién con ella era distante y nada fluida. Re-
conozco que yo no me esforcé mucho con ella, pero su
animadversién hacia mi fue creciendo. Yo nunca he
podido saber por qué razén; aunque intuyo que Peter y
su principio tuvieron algo que ver.

Me avisé. En un encontronazo, me dijo con toda
claridad:

—Tengo muy buen rollo con Jorda, te aviso.

Tomé muy buena nota, y actué en consecuencia.

La nombraron Directora Nacional de Marketing,
en todos los canales. Su responsabilidad comportaba el
cumplimiento del budget total desde Marketing. Una
locura, una incongruencia empresarial, una injusticia
clara para mi y para todos mis compaiieros.

Nadie se quejé, nadie dijo nada... como si eso fuera
algo normal en una filial que facturaba mas de 60 millo-
nes de euros, con mds de 100 empleados.

Pasaban los dias y no se incorporaba al puesto...
todos estibamos a la expectativa: el despacho vacio, sin
instrucciones de nadie... pasaron asi unas semanas.

Como vi que no pasaba nada, provoqué yo mismo
que pasara algo.
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En una reunién directiva (1a reunionitis en este tipo
de empresas es impresionante), todos los responsables
de cada departamento trataron sus temas. Se les rebatia
poco por parte de los demds, solo Jorda, de tanto en
tanto, iba poniendo de su salsa... Cuando ¢l decia algo,
nadie, nunca, le contradecia; su palabra era ley (y garan-
tia de culo en la silla). Llegé mi turno... En esos mo-
mentos estdbamos eligiendo a una agencia de comuni-
cacion, yo me habia encargado de la eleccién entre tres
compaiias siguiendo un sistema de eleccién objetivo,
impuesto y de dudosa efectividad segin mi criterio en
esos momentos. Tenia que hacer un 4riefing a la agencia
elegida para una prueba publicitaria; como es légico, lo
basé en el posicionamiento de la compafifa, la cosa fue
mas o menos asi:

—Tenemos que elegir un atributo para el briefing, si
no es asi la agencia puede despistarse y no entender bien
nuestro mensaje. Mi propuesta es ésta... —mostré una
diapositiva con el atributo propuesto y la causalidad del
mismo.

—Vale, estd bien, le daremos a la agencia tres o cua-
tro atributos para la campaia.

—Creo que seria un error; debemos elegir uno, solo
uno. Hemos de ver la capacidad de la agencia de comu-
nicar en base a unas pautas bien claras y definidas.

—Vale, vale, Diego, le daremos tres o cuatro atribu-
tos para la campaia.
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—Repito, si queremos hacer un trabajo profesional,
que se perciba como profesional y que nos dé un resul-
tado profesional, debemos elegir un solo atributo.

—Bien, ya veremos, lo hablaremos en otro momen-
to. Ahora toca hablar de...

Saliendo de la reunién, un «compafiero» del comité
me dijo:

—Diego, ssabes lo que acabas de hacer?

—Lo sé perfectamente.

Por su mirada, otra vez, tuve la sensacién de que me
salieran antenas y mi piel se hubiera vuelto de color
verde.

Alos tres meses de esa reunién ya estaba fuera de la
empresa.

Luego me enteré de que M no estaba dispuesta a traba-
jar conmigo. Habia puesto una condicién sine qua non a
gerencia: que yo no estuviera en el departamento cuando
ella tomara las riendas. Por esa razén no se incorporaba.
En eso acertaba, desde luego; yo no era ni mucho menos
el tipo de compaifiero que ella necesitaba. Su astucia
detect6 peligro y prefirié no arriesgarse.

Mi reaccién en el comité dio peso a la decision de
la gerencia.

Provoqué mi expulsién de forma racional y prepa-
rada. Actuaron tal como esperaba, vilmente.

133



DIEGO ALBADALEJO

Fueron generosos, como el que mata a alguien inocen-
te. No hubo negociacién de indemnizacién, me dieron lo
que me correspondia por despido improcedente. ..y mis...

Yo, que trabajo desde los 15 afios... en paro por
primera vez.

A M no me apetece darle las gracias, prefiero man-
tener hacia ella mi absoluta indiferencia.

Leccion 12: Nadie es tan malo. Lo que ocurre es que hay per-
sonas que para conseguir lo que quieren, dada su incompeten-
cia, solo lo pueden hacer desplazando a otros. Cuando la am-
bicion supera al talento, se produce una ecuacion sin solucion,
y hay que forzar el resultado. Es importante saber identificar
a estos entes, ya que no hay vacuna, solo sirve la prudencia.

Cuando alguien asi te acosa, en realidad estd diciendo
por dentro: «eres relevante y me siento solo».

Habrd momentos en tu vida de oscuridad, de encerra-
miento, Sin que sepas gue’ camino tomar, sin entender por gue’
ha pasado lo que ha pasado, sintiéndote culpable. En esos
momentos es cuando debes reflexionar y tomar decisiones, se-
guir por la linea trazada, no desviarse ni un milimetro.
Entonces renaces, vuelves a ser til, mds fuerte y mejor persona.

«11 eres el motivo de casi todo lo que te sucede».

EriceTo DE FRriG1A (Fildsofo latino).
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La edad del emprendimiento

Me fui de la multinacional un viernes. Me despedi uno
por uno de todos mis compafieros (menos de M, que no
estaba, por supuesto). Esta vez el rumor habia corrido
poco, el trabajo de fondo se hizo con precision quirtrgi-
ca. Muchos no sabian de mi marcha, por lo que para mi
sorpresa, se asombraron de mi despedida. Después de
cinco afnos de relacion diaria, de falsas alusiones al com-
paferismo, salvo un contacto de un ex-comercial con
quien mantengo muy buena relacién actualmente, no he
vuelto a saber nada de nadie; nadie me llamé para ver
cémo me iba, no soné mi mévil ni recibi un e-mail. Nada.

Buena gente.

No es una experiencia agradable sentirse alienado.
Las responsabilidades familiares, los gastos, la vida tal
como la tenia planteada, seguia igual. Pero lo que la sus-
tentaba desaparecio: era como si bajo los pies se hubiera
producido un gran socavén de golpe. Se siente uno muy
solo y se siente mucho miedo.

Decidi hacer mi papel de parado durante un dia. El
lunes siguiente mi mujer fue a su trabajo, mis hijos al
colegio, y yo me quedé solo en casa, con el pijama puesto
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y la tele conectada... daban noticias, la vefa pero no oia
nada; mi mente estaba ausente.

Decidi recuperar viejas costumbres directivas. Es
muy sano en las funciones directivas lo que llamamos
«hacer un sfage», un espacio de tiempo en un lugar tran-
quilo, sin ruidos, en el que uno pueda pensar, aclarar las
ideas, analizar las circunstancias y tomar decisiones. La
fé6rmula funciona muy bien; yo la practico dos o tres
veces al afo. Se trata de dedicar un dfa a pensar, sin pre-
siones, sin conexidn, con la agenda vacia. El entorno
natural, la montafa o la playa son excelentes para esta
experiencia.

Volvi a equivocarme.

No en el concepto, ya que necesitaba reflexionar, sino
en todo lo demds. Mi casa no era el lugar adecuado para
pensar; y lo mds importante, mi estado mental estaba
mucho mds maltrecho de lo que yo crefa: estaba tocado,
tocado de verdad.

Como es facil adivinar, pasé el dia, llegé la tarde,
todos volvieron a casa y yo estaba igual... mds perdido
que Rajoy en la Unién Europea.

No permiti que la préctica se repitiera, no iba a de-
jar que se me echara encima la desidia.

Al dfa siguiente puse el despertador a las 7700 h., me
vesti como siempre y sali a la calle, directo al parking,
cogi mi coche, arranqué y, cuando estaba en el primer
semaforo, decidi a dénde iba... Irfa a ver a un antiguo
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cliente que hacia como dos anos que no veia, a ver si me
recibia. A experimentar un poco.

Me recibié con sonrisas y abrazos, le expliqué mi
nueva situacién y me orienté a un fabricante que nece-
sitaba ayuda comercial; me dio su mévil privado y la
referencia de poder llamar de su parte. Lo acepté, pero...
volver de comercial... después de mi preparacién, mi
experiencia, mis viajes, mis contactos (de los cuales todos,
por arte de magia, se habian olvidado de mi)...

Me fui a un bar con terraza, me tomé un caté y pude
hacer un verdadero szage.

Me hice una pregunta que hacia mucho tiempo que
no me hacfa: «;Qué es aquello que me ha hecho fuerte,
aquello que me ha diferenciado y me ha dado la posibi-
lidad de hacer cosas?».

La venta.

Siempre he sido un buen comercial; se me conocia
por eso, se me relacionaba con la venta. En aquel mo-
mento, a nadie se le ocurria pensar en mi para otra cosa.
Podia hacer dos cosas: nadar contra corriente o seguirla,
y hacerme con un buen timén.

Decidi 1a segunda opcién.

Aquella representacién era de pena, un producto
commodity, arcaico, y una empresa que te transportaba a
los afios 80. Hasta las personas que trabajaban alli pare-
cia que, en lugar del Metro, habian cogido la maquina
del tiempo.
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Pero me permitia estar en el mercado, visitar clien-
tes, volver a la accién. Con eso ya tenfa bastante; si ade-
mids vendia algo, mejor que mejor.

«La honestidad es un regalo muy caro; no lo esperes de
gente barata».

MAFALDA (Personaje de la tira comica de Quino).

Miguel An oel

Eran tiempos de gloria y de apogeo econémico; en nues-
tro pafs podia uno llevar buen nivel de vida con un pues-
to de pipas en cualquier esquina, cualquier cosa funcio-
naba. Todos nos pensibamos que éramos alemanes, o
franceses o ingleses... perdimos la memoria: de dénde
veniamos, cémo habiamos vivido hacia diez minutos y
quién nos habia gobernado entonces y seguia haciéndolo.

Los restaurantes estaban llenos, los teatros a rebosar,
las calles nocturnas plagadas de servicios. Los nifios
malcriados, y los mayores también.

Ya llevdbamos casi cuatro afios del nuevo milenio, el
gobierno contaba con el milagro econémico de Rato, con
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sus politicas de privatizacion y fomento en la construc-
cién. Pensamos que nos lo mereciamos todo. No nos
dimos cuenta de nada.

Recuerdo aquella década simplemente por nada...
no distingo un estilo, una forma especial de vida, una
moda caracteristica. Serd posiblemente por mi, pero
si me pongo a pensar... solo me viene a la mente el
11-S, el Aserejé y que hacia 50 kilémetros en BT'T tan
tranquilo.

Aquel era un antiguo cliente que me gustaba, traba-
jaba utilizando lo que yo llamo «creatividad empresarial»:
se hacia siempre la pregunta de «iy por qué no?», en
lugar de «;por quér». ’

El atrevimiento de Miguel Angel (M.A.) y sus ideas
estrambdticas me atrafan, yo admiraba a aquel personaje.

Enorme, fuerte, vestido siempre con lo primero que
pillaba, de buen caricter y gran inteligencia, entendedor
del entorno, por delante de su edad. Su apariencia de
«buena gente» desaparecia tras su seriedad en el momen-
to en que hablibamos de cualquier cosa relacionada con
la empresa. Su capacidad de anilisis, perspicacia, adap-
tacién a los nuevos tiempos y solucién de problemas
estaba muy por encima de lo que yo estaba acostumbra-
do a ver. Digamos que M.A. representaba todo lo con-
trario a lo que fue mi entorno en los tltimos cinco afios;
representaba la eficiencia, la inteligencia, el trabajo y la
autenticidad en estado puro. Este tio era un pura sangre
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de primera, a su lado nada podia ir mal; decidi no sepa-
rarme mucho de él.

El lector pensard que con mi experiencia acumulada,
estaba preparado para montar cualquier tipo de empresa,
o acceder con cierta facilidad a un puesto directivo en
cualquier compaiia.

Falso.

El indice de paro estaba en un 9% (si contemplamos
la enorme aficién a la economia sumergida de nuestro
pais, el indice real de paro estarfa mds o menos por la
mitad); quien no trabajaba era porque no queria. Los
puestos directivos estaban bien ocupados, las sillas de
toda gran empresa ya tenfan nombre. Acceder a una de
ellas no era fécil; por otro lado, en aquellos tiempos, estar
en paro era sinénimo de lepra, se quedaba uno solo.

Cuando uno trabaja en un puesto directivo, como
en mi caso especializado en Marketing, se transforma en
un animal especialista 100%: muy eficiente en lo suyo,
pero desconocedor del resto.

«Montar algo» no es tan ficil, requiere tocar muchas
teclas, teclas diferentes. Se requiere, como decia siempre
M.A., «ser aprendiz de todo y maestro en nada», todo lo
contrario de lo que yo encarnaba en aquellos momentos.

En una de las visitas que hice en su empresa me hizo
subir a su despacho, cerré la puerta y me dijo:

—Diego, quiero comentarte algo.

—Dime.
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—Veris, tengo en la cabeza desde hace tiempo una
idea de negocio. Se trata de una férmula comercial inno-
vadora para la representacién comercial en nuestro mer-
cado; nunca la he desarrollado porque no encontraba a la
persona adecuada, pero creo que td puedes ser esta perso-
na.

Volvi a contestar puro estilo Forrest Gump:

—Bueeno.

Llevaba tres meses mds despistado que Julio Iglesias
en un concierto de heavy metal. Mi maltrecho estado
mental no me dejaba ver la realidad con claridad, cada
dia tenia ideas diferentes, desordenadas. No avanzaba.

Con ML.A., en un mes y medio tenfamos un plan de
empresa, un plan de ventas, una sociedad dada de altay
un despacho en un vivero de empresas. Coche de renting.
Y la primera empresa a representar: la suya propia. Solo
tenia que conseguir tres empresas mas y el negocio irfa
adelante.

Me sac6 de mi caverna, confié en mi, y creamos una
amistad a la que seré leal el resto de mis dias.

Coémo admiro a este tio.

Con todo, tardé mds de un afio en volver a ser algo
parecido a mij el tratamiento fue largo, la convalecencia
dura. Quedar tocado no es ninguna tonterfa; siempre deja
secuela, y puede destrozarle a uno ficilmente.
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LLa aventura con M. A. duré cuatro afios; en ellos conse-
guimos fabricantes a los que representar, se generaron
ventas, y mds cosas que aun han de salir de esta confesion.

Al poco de empezar, M.A. me dijo un dia:

—Diego, ¢podrias ensefiar a mis comerciales cémo
lo has hecho para que yo sea tu cliente?

—Te refieres a un curso de ventas?

—Algo asi.

—Puedo intentar algo...

No capté lo que queria de mi. Monté un curso de
ventas que sin duda fue efectivo (la formacién siempre
ayuda), pero lo que él queria... eso tardé muchos afios en
conseguirlo. Aquella fue mi primera experiencia como
formador, desde aquel dia he dado cientos de cursos de
ventas y de Marketing.

La venta se basa en la relaciéon humana, la confian-
za, el conocimiento de los condicionantes de toma de
decisiones, el manejo de las emociones en la accién de
venta, la verdadera empatia que hace que uno se interese
por ti... Eso es lo que me pedia M. A.

Parece ser que €l vio en mi un diferencial respecto
al resto de los vendedores. Pero yo lo hacfa por intuicién,
no era consciente; por lo tanto, no podia explicarlo, ya
que ni yo mismo lo entendia.

Quiero dar las gracias a mi amigo M.A., ya que hizo
algo muy importante por mi: confié. Siempre estaré en
deuda con él,y siempre estaré a su lado para lo que necesite.
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Leccion 13: La vida nos da una de cal y una de arena, nos
pone por delante al demonio, y después, nos pone a un angel.
Estd en nuestra decision acercarnos a uno u otro. Segiin de-
cidamos, asi nos ird en el futuro.

Cree en ti mismo, confia en ti... nadie lo hard si tii no
lo haces primero.

«Se mide la inteligencia del individuo por la cantidad
de incertidumbres que es capaz de soportar».

ImmaNUEL KANT (Fildsofo alemdn).

Xavi

Paralelo siempre a M.A., como sincronizado.

M.A. era lo suficientemente inteligente como para
saber hasta dénde llegaba y hasta dénde no; por esa razén
contaba con un consultor empresarial que le ayudaba en
el desarrollo estratégico y en acciones operativas concre-
tas en su empresa: Xavi (X).

Estaba acostumbrado a verlo por las oficinas de
M.A.,, siempre pegado a la pantalla de su portitil. Cuan-
do hablaba conmigo era por alguna razén concreta,
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preguntas concretas, observaciones concretas, hechos
concretos. Para mi era un ente raro; le percibia como
experto (para que lo tuviera alli ML.A... ya tenfa que ser
un buen elemento), pero distante.

Poco a poco ibamos entablando conversaciones
sobre el entorno empresarial, del mercado, algo de poli-
tica. Cosas ya no tan concretas.

De la talla fisica de M.A., ingeniero, analista has-
ta el hartazgo, observador de la conducta... Yo vefa su
cerebro como una gran hoja Excel, capaz de ejecutar en
décimas de segundo lo que yo tardaba minutos en
procesar.

Creo que, en cierta manera, soy un poco masoquis-
ta. Siempre me ha gustado relacionarme con personas
mis inteligentes que yo; pelear por estar a su altura es
algo que me genera energia positiva y satisfaccion.

Cada vez con mis asiduidad compartiamos momen-
tos de conversacion los tres; algunos dias desayundbamos
juntos o comiamos el menu del poligono industrial.

Una tarde que andaba por los lugares salieron las dos
moles del despacho de M.A.; ambos me hicieron el ges-
to de entrar con sendos indices de sus diestras y dos
sonrisas siniestras.

Ya hacia tiempo (desde mis tiempos de la multina-
cional, que ya parecian de otra era) que tenia en mi
mente una idea. Trabajdbamos en un mercado de profe-
sionalizacién en desarrollo que no tenia un foro comun,
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un lugar donde poder compartir las inquietudes de fu-
turo, la situacién del entorno o las opiniones de otros. Mi
idea quedaba capada en ese punto, y la habia comentado
en mas de una ocasion a las dos montafias.

—Pasa, pasa, Diego, que te comentamos una cosilla.

Otra vez cara de Forrest Gump.

—Vamos a montar un Congreso Nacional.

—:Cémo?, ;Un congreso? ;Con ponentes y esas
cosas?

—LExacto, un congreso de la hostia.

—Entre los tres?

—Pues claro, trabajaremos juntos. Necesitaremos
pasta, ¢te ves con fuerza de sacar patrocinio?

—31i tengo dénde apoyarme, si ofrecemos Valor...
yo creo que si.

El proyecto en si estuvo bien; tuvo aceptacion, se
cumplieron nuestras expectativas y las de los congresistas
y patrocinadores. El congreso fue inmediatamente co-
piado por la Asociacién Nacional, que lo cloné al afio
siguiente. Por nuestra parte, volvimos a repetir la expe-
riencia de forma bienal por dos veces mas, combindndo-
lo con el de la asociacidn.

Contamos en nuestros tres certimenes con ponen-
tes de categoria méaxima, muy conocidos, que aportaron
verdadero Valor. Las citas se realizaron en salas de primer
orden. La concurrencia acaparé a lo mejor (o al menos a
lo mds importante) del sector de aquellos momentos.
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Por mi parte, tengo el honor de poder decir que fui
el primero en inaugurar un congreso nacional de mi
sector en este pafs.

Todo eso estuvo bien, pero lo alucinante fue trabajar
con ellos. La ilusion, capacidad de trabajo, reparto de fun-
ciones y responsabilidades del compromiso en verdadero
equipo... eso... no creo que lo vuelva a sentir en mucho
tiempo, si es que se repite alguna vez. Esa magia es, sin
duda, lo que mueve el mundo, lo que genera una fuerza
capaz de mover cualquier peso y vencer cualquier freno.

Mi relacién con X madurd; mis contactos en el sec-
tor y mi formacién podian ser una buena férmula para
conseguir clientes que necesitaran consultoria. Por mi
parte, estaba encantado de trabajar con él en ese sentido.
‘Teniamos poco que ver: su visién de la empresa, desde el
andlisis y la racionalidad, se enfrentaba a la mfia, vista
desde las personas y la emocién. La combinacién de am-
bos creé un buen equipo, nos vefamos capaces de cual-
quier cosa. Creo, sinceramente, que éramos capaces de
afrontar cualquier reto en consultoria estratégica; sobre
todo, en mercados industriales.

Durante los siguientes afos trabajamos como socios
en consultoria empresarial en varios encargos de cierta
importancia, algunos de ellos relacionados directamente
con el sector en el que estdbamos; otros no tenian nada
que ver con €l... Lo que, al menos a mi, me dio una visién
mucho mas amplia de la gestién y estrategia empresarial.
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La experiencia, los nuevos conocimientos y el baga-
je en la consultoria en esos afios, representaron para mi
un nuevo mdster, aquel que traspasé todo lo que habia
aprendido de forma académica y teérica a la realidad
empresarial de la PYME. Lo que algunos llaman la
universidad de la vida... pues es verdad, también existe;
y al menos en mi experiencia, también es durilla, aunque
puede ser muy gratificante.

A finales de la década, X se mudé a una gran em-
presa (de esas que salen en los diarios, en la ze/e y esas
cosas) como Director de Marketing. Su capacidad de
trabajo, responsabilidad e inteligencia me han servido de
guia; a dia de hoy mantengo muchas de sus pautas de
trabajo y pensamientos. Su forma de analizar y ver la
realidad desde la objetividad y el sentido comin se han
impregnado en mi ya para siempre, y han contribuido de
manera significativa en mi crecimiento, tanto personal
como empresarial.

A dia de hoy, los tres seguimos viéndonos de forma
habitual, compartimos experiencias, nos damos unas
broncas y unos abrazos.

Doy gracias a la vida por poder tenerles como
amigos.

Gracias, Xavi, por todo lo que me has aportado
como persona y como profesional; sin tu influencia, sin
duda, no podria escribir algo como esto.
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Leccion 14: Donde menos te lo esperas, aparece alguien
que puede ser tu maestro; si lo identificas, no lo dejes
escapar, ¢ intenta que ¢l también aprenda de ti.

«No existe una manera ficil. No importa cudn talento-
5o seas, tu talento te va a fallar si no lo desarrollas, si no
estudias, si no trabajas duro, si no te dedicas a ser mejor
cada dia».

WILL SmriTH (Rapero y actor estadounidense).

Miguel

El coach. Experimentado, conocedor de lo humano, stiper
formado. Para mi, el mentor, el que convirtié en mi tiem-
pos de penumbra en tiempos de luz.

Alto como un pino, pelo a lo bohemio, como si
fuera musico, pintor o algo asi... Atento en su escucha,
elocuente en su discurso, tomando siempre nota de todo.

Lo encontré por la red, un dia de tristeza total en
mi mesa de la multinacional, rodeado de personas ino-
cuas: mufecos de papel, inertes y sordos para mi. Mi
mejor compaiero alli era mi portatil.
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Su web, de fondo blanco y texto azul, era de lo mas
feo desde el punto de vista grafico; pero estaba su foto, y
sus textos... me envolvieron, me dieron paz.

La primera sesion, que por aquellas fortunas de la
vida fue en un bar, justo al lado de mi antigua empresa (la
de la edad de oro), donde habia ido a desayunar cientos
de veces, fue decepcionante; mi escepticismo hacia todo
lo que no fuera racional, explicable y tangible iba en con-
tra de lo que estaba haciendo. Mi necesidad interior se
peleaba con mi cértex. Pero su paciencia, escucha activa
y entendimiento me llamaron la atencién; decidi repetir.

El segundo dia lloré, tomé conciencia de muchas
cosas, tomé decisiones en un segundo que cambiaron
toda mi vida.

Hasta ese momento no fui consciente de que lo que
me pasaba a mi no era algo exclusivo que solo hubiera
pasado una vez en la historia del hombre. Mi situacién
se podia clasificar, explicar y archivar: yo estaba pasando
por algo estdndar en esta sociedad... Mi ego quedé ain
mis destrozado. Encima, yo formaba parte de un «mds
de lo mismo». En mi egoismo, me gustaba pensar que
mi experiencia era inica. Ni eso tuve.

El trabajo de Miguel (M) fue espectacular; segui sus
consejos y mantuve las sesiones durante un afio, después
de las cuales yo ya era otra persona, mejor persona.

Al margen del intimismo que envuelve un cambio
personal como este (un salto cudntico de los de longitud),
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resulta dificil definir algo asi, y mucho mas escribirlo. No
se puede explicar una experiencia como esta. En este caso,
la Ajeriencia queda sesgada, solo es posible tomar concien-
cia si se vive la experiencia, si uno mismo lo experimenta.

La autoconfianza e ilusién volvieron a mi, la mejora
personal saltaba a la vista. Quedd cicatriz, eso sf; pero se eva-
cud el resentimiento, el rencor y hasta las ganas de venganza.
Se instalé en mi, y para siempre, la capacidad de generar
auténtica indiferencia ante todo aquel que represente nega-
tividad en mi vida, sin desearle nada malo, sin tener malos
pensamientos. Solo, en ocasiones, listima o pena por ellos.

Cuando alguien te ayuda en un proceso como este,
normalmente se compensa con dinero; eso no quiere decir
que se haya pagado.

A dia de hoy, M forma parte de mi circulo de into-
cables. Nos vemos de forma esporddica, mucho menos de
lo que me gustaria... una comida, una cerveza y unas
charlas...y tengo dosis para unos meses mas.

El también ha cambiado en los tltimos afios; si cabe,
se ha mejorado a si mismo, y lucha fuertemente por la
profesionalizacién de su profesion. Es todo un luchador,
este hombre.

Gracias, Miguel, porque se te ocurriera abrir una
pagina web en tiempos analégicos. Has representado
para mi la luz en el camino, y cuando a veces hago al-
guna tonteria pienso: «;Qué me diria Miguel de esto?».
Me auto-respondo, y avanzo.
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Leccion 15: La sociedad es competitiva, el capitalismo agre-
sivo, las ciudades impersonales. Pero hay personas que traba-
Jan por el bien de los demds, que se esfuerzan y se preocupan
por otros; lo hacen por vocacion, dedican sus vidas y su pre-
paracion a ello. No te apartes de ellos, dales la oportunidad
de que te conozcan. Con toda seguridad, ambos recibiréis la
visita de la mejora.

«S7 te pones a ti mismo en una posicion en la que tienes
que salir de tu zona de confort, estas forzando la expan-
s16n de tu consciencia.

Les BRowN (American motivational speaker).

Rosendo

Jamads le llamaria por su nombre, su posicién y respeto solo
pueden hacer que se le denomine por su apellido; pero esta
informacién no puede (ni debe) salir en este libro.

Era el duefio de una de las fabricas representadas en
mi inicio emprendedor. Rosendo (R) —se me hace rari-
simo llamarle asi— encarnaba al empresario, el poder, la
decision, la autoridad. Su categoria moral era de talla
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olimpica. Su palabra era suficiente para cualquier acuer-
do, si se llegaba a una negociacién con él, era suficiente
con un apretén de manos. Su lealtad y responsabilidad
hacia los suyos (sus trabajadores y colaboradores) rozaba
cl paternalismo, uno se sentia protegido bajo su paraguas.

Era de baja estatura, iba siempre trajeado, tenia un
talante serio que escondia un buen sentido del humor,
reservado a los mds intimos, tajante, decisorio.

Trabajar con €l fue un lujo. Nunca manifestaba su
conflanza hacia otros, no hacia falta; si compartia su
tiempo con uno, es porque asi era. Asi de clarito estaba
todo con éL.

Su politica empresarial se basaba en la seriedad, la
calidad excelsa y sin excusas de todos los productos y el
trato humano. Su capacidad de trabajo, intuicién bruja y
su precaucion de felino le llevé a tener una de las empre-
sas mds saneadas del sector (yo creo que sigue siéndolo).

Confi6 en mi, me dio territorio con exclusiva y tra-
bajamos unos buenos afos cercanamente, aprovechd mis
conocimientos en ciertos aspectos estratégicos para su
empresa en los que pude colaborar directamente con él.
Su gente confiaba totalmente en €l, en su criterio, su
palabra y su sentido comtn. En aquella empresa, todo
flufa desde el sentido comin, no se desperdiciaba energia,
todo tenia su razén de ser, se respiraba la ausencia de
politica. Las reuniones eran cortas, efectivas y con tema-
rios claros. Sin tonterias.
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La terrible crisis que se inauguré en nuestro pais en
el mes de septiembre de 2006 afecté a toda la industria
y al consumo; pero de forma cruel a los mercados rela-
cionados con la construccion. El sector de la construccién
ha sido castigado. La propia palabra se ha relacionado en
muchas ocasiones con la especulacion, la corrupcion, las
néminas desorbitadas... No existen rumores sin ciertas
bases, y ciertamente reconozco que el sector ha sido
boicoteado por la ambicién hasta limites de delirio. .. Los
casos de riquezas rdpidas recopiladas por empresarios
mis valientes que inteligentes, las mordidas politicas ante
promociones apetitosas, la especulacién de la burbuja que
hizo que simples ciudadanos se convirtieran en interme-
diarios inmobiliarios temporales... Los precios fuera de
toda l6gica. Los créditos bancarios accesibles desde la
insolvencia mas descarada. Desde luego, se nos fue de las
manos... Y bajo mi criterio, nos merecemos en parte lo
que ha pasado. Los que menos han pagado su deuda,
como siempre... los bancos.

La palabra «construccién» se convirtié en tabu...
Cualquier cosa que se refiriera a la construccién ha sido
durante afios retirada de lo confiable, desde bancos a
polizas de seguros de riesgo... nadie ha confiado en esta
palabra casi en una década. Pero esta palabra envuelve
mucho mis que a los promotores de obras y los cons-
tructores. De este mercado depende la industria auxiliar:
los fabricantes de productos especificos para el sector, los
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distribuidores de materiales de construccidn, los indus-
triales especializados en sus areas (electricidad, gas, al-
bafilerfa, tabiqueria seca, fontaneria, hormigén...), fa-
cultativos (ingenieros y arquitectos), gremios. .. Todo un
mundo que genera riqueza a la sociedad, puestos de
trabajo... que en muy pocos casos se han visto beneficia-
dos por la burbuja, sino mas bien todo lo contrario en su
mayoria, ya que la alta demanda generd una gran com-
petencia, que se deformé en bajadas de precios y, por lo
tanto, de margenes.

No quiero dar la imagen de victimismo; estas em-
presas funcionaron muy bien en tiempos de bonanza
econémica, igual que funcionaron bien las de cualquier
otro sector, ya que la alegria estuvo alli, para todos.

Lo cierto es que las aguas del tsunami dejaron tras
de si muchos cadaveres empresariales, con empresas
cerradas o reducidas a lo mas infimo. Ruinas personales
y algin suicidio... todo un panorama.

El lo tuvo claro: mantuvo el mismo rumbo, no
cambi6 su posicionamiento, ni sus férmulas para aba-
ratar producto y poder bajar precios; mantuvo a su
gente todo lo que pudo (hubo casos sin solucién)...
redujo la estructura todo lo posible... puso la empresa
en modo hibernacién hasta que pasara el frio y volvie-
ra la primavera.

Como siempre... sencillo, efectivo y 16gico. Y posi-
ble desde un endeudamiento casi nulo.
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Poco a poco vuelve el calor al sector (a la sociedad);
no puede uno despistar la chaqueta porque hay meses de
frio inesperado, pero la temperatura va volviendo... la
paciencia, eficiencia y sentido comin da longevidad, y
garantiza la salud en cierto modo.

Gracias, Rosendo, por servirme de ejemplo, por
demostrarme que la perseverancia y el mantenimiento
de los Valores, incluso en los tiempos mids dificiles, nos
hace mds humanos y mis efectivos.

Leccion 16: Si estds seguro de algo, si tienes la certeza de que
algo ha de ser de una manera y no de otra, si crees que has de
Seguir um camino determinado, sigue tu intuicion, se cohe-
rente contigo mismo, no cedas. Es posible que te equivoques,
en ese caso deberds reconocer que no fuiste certero; eso no es
malo siempre que aprendas de ello. Si eres ast, te respetards a
ti mismo y todos te respetardn siempre.

«Decide lo que quieres, decide lo que estds dispuesto a dar
a cambio. Establece tus prioridades y ponte a trabajar».

HaroLpson HunT
(Magnate petrolero de EE.UU.).

158



AJERIENCIA

Joaquim

Uftt. Se me hace pesado tener que escribir de semejante
elemento... un esfuerzo, y a por ello.

Politico de profesion, de voz profunda, que hace que
sus reflexiones, aunque la mayoria de las veces insulsas,
sean siempre escuchadas. Egélatra hasta el hastio, falso.
Siempre con un pupilo lameculos a su lado.

Lo tuve de jefe part-time en una experiencia empre-
sarial que dur6 casi cuatro afios. Buscando la seguridad,
me introduje de lleno en sus garras como gerente a
tiempo parcial de una entidad sin danimo de lucro. Joa-
quim fue el presidente durante la mitad del tiempo, mas
O menos.

Aquello fue mds que un mdster... la apariencia de
las cosas, la forma, el como se presentaba... todas esas
cosas, para mi del todo inutiles, tomaban valor. El resul-
tado, la iniciativa, la innovacién, la aportacién de valor...
«;Para quér... si ya salgo en la foto».

Podra intuir el lector que no le tengo gran estima;
no es cierto, mi indiferencia es universal hacia lo nega-
tivo... Me costé tiempo aprender, es un arte... pero
funciona de maravilla contra el estrés y el mal rollo en
general.

No extenderé esta experiencia para no dar mas im-
portancia de la necesaria a un hecho que, aunque impor-
tante, no creo que merezca ser mds desarrollado.
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«Te tengo en mis manos, haces lo que yo digo, como
yo digo, cuando yo digo, de la manera que yo digo. Con-
fia en mi... te ird bien en la vida si haces lo que yo digo...
yo domino, tengo contactos importantes, controlo, tengo
la verdad de la vida, no escucho...maquino, maquino y
maquino. Esa es la verdad, el fondo...».

Imagina esto vestido de confidencias personales,
chistes y comidas.

Duré poco. Aguanté en la organizacién lo que
pude... Al final, el estrés empezé a hacer mella de nuevo
en mi cerebro, y yo ya no estaba para estos trotes. L.a
aventura acab6 formalmente; la desventura llegé a la
organizacién muy poco después, cerrando sus puertas.

Una organizacién con mds de 30 afios, sy quér...

Finaliz6 su propia aventura empresarial y se quedé
como siempre, solo.

Gracias, Joaquim, por demostrarme algo que ya
sabia, pero que no practicaba: la prudencia de apartarse
del peligro. Me arrimé y me quemé.

Leccion 17: No creas que lo sabes todo. El tiempo pasa, las
experiencias se acumulan, pero tu subconsciente no sabe de
estas cosas; él solo mira por la supervivencia y puede hacer
que tomes decisiones perjudiciales. Asegiirate siempre de tener
gente positiva a tu lado; te adelanto que es una filosofia que
sale cara, pero alargard tu vida y la hard mds agradable.
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ﬂpa’rmz‘e de las personas negativas. Las ia’em‘iﬁcanis
fdcilmente, ya que siempre presentan un problema a cada
solucion que aportes.

«Con todo ese lujo y esa rigueza y ese arte no saben ustedes
como viven; ni siquiera saben que viven. Aman ustedes
la belleza que pueden ver, tocar y vender; la belleza que
pueden destruir y que destruyen; pero de la belleza de la
vida, de la belleza invisible de una vida mds alta, nada
saben ustedes. Han perdido ustedes el secreto de la vida».

Oscar WILDE (Escritor, poeta y dramaturgo irlandes).

Manuel (2)

Ya posicionado, con mi empresa en marcha, Xavi (X) y
yo teniamos un proyecto de consultoria de desarrollo
estratégico de cierta importancia con una empresa per-
teneciente a un grupo muy importante. E1 Consejero
Delegado de la compania, al que reportdbamos el traba-
jo, era Manuel (M).

Era alto, de buena presencia, ingeniero, inteligente,
audaz...y algo prepotente por su alto indice de aciertos
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en la toma de decisiones. Alguien en quien confiar si te
da esa oportunidad.

El trabajo se presentaba en hitos fechados; cada hito
se facturaba y cobraba una vez presentado y aceptado
como bueno por la directiva.

El proyecto se desarrollé en tiempo y forma. Nues-
tra relacion con ellos era fluida. Los hallazgos primero,
y los resultados después, fueron satisfactorios, todo mar-
chaba bien; salvo que se habian presentado las facturas
de los tres dltimos hitos y no se habian cobrado.

El dia de la presentacion final, surgié el problema.
La empresa contaba con un socio, que entre bambalinas
conocia el proyecto pero no participaba en él... ala hora
de pagar no dio su conformidad.

Ese dia, después de un viaje expreso y concertado,
no estaban las personas esperadas en la reunién. X y yo
nos volvimos a Barcelona con los papeles bajo el brazo.
Fue un golpe duro, inesperado y muy desilusionante.

No nos preocupamos en disponer de contratos
parciales firmados; la confianza que depositamos en
ellos fue total, ni nos imaginamos que algo asi podia
pasar.

Entramos en las vacaciones de agosto... uno por
otro iban pasando los dias, llamadas perdidas, e-mails
sin contestar... No pintaba bien, y sabiamos que la si-
tuacién era complicada, que tenfamos las de perder. Todo
el trabajo, las horas dedicadas, la ilusidn, la fuerza... se
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evaporaba bajo el calor del verano. Encima, las facturas
presentadas y el IVA por pagar. Vaya... un negociazo.

Mi mujer me preguntaba cada dia: «;Han llamado,
sabes algor». Yo mantenia contacto casi diario con X, co-
mentando la jugada, a ver qué podiamos hacer y cémo
enfocar la papeleta. La decisién en aquel momento la tomé
yo... Enuna de las conversaciones que mantuvimos le dije:
«Confio en Manuel; no me preguntes por qué, pero tengo
la seguridad de que no nos va a fallar. Mantengamos la
posicién de no hacer nada, esperemos su respuestar.

No lo tenia tan claro, pero tampoco era cuestion de
ir jodiendo vacaciones de colegas.

Esperamos pacientes, resignados... Cuando se te
avecina un desastre de esta indole lo vas dando poco a
poco por hecho, es como si lo asimilaras y entendieras
que las cosas son asi... Pasaron algunos dias vacacionales,
con la familia... gastando...

Ya no estaba nervioso: habia decidido no preocupar-
me por algo tan banal como el dinero. Tenia a mi mujer
a mi lado, a mis hijos correteando por la piscina del
hotel islefio donde pasdbamos las vacaciones aquel afio,
dormiamos la siesta cada dia y ain nos quedaba una
semana mds. .. «Disfruta, Diego, que la vida es corta. Ya
lo arreglaré cuando vuelva, y si no hay pasta, para eso
estdn los bancos».

A media mafiana, con el bafiador puesto, entraba un
sol por la ventana que alimentaba, mi nifia en la cama
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tumbada, leyendo un cuento, mi mujer poniendo orden
en la habitacién de las fieras, yo vistiendo a mi chaval
para salir. Paz, armonia en el apartamento, teniamos
ganas de un helado... soné el mévil:

—Diegor

—Hola, Manuel... ;No estds de vacaciones?

—Pues si, estamos en... pasando unos dias tran-
quilos.

—Bien, dime, te escucho.

—Aquello que tenemos pendiente, no te preocupes,
ya lo he arreglado; se hardn las transferencias a principios
de mes.

—Muchas gracias, Manuel, no imagino lo que has
tenido que hacer.

—La palabra de un hombre es lo que tiene: os dije
que esto se pagaria y asi sera.

—Gracias.

Llamé inmediatamente a X:

—Ha llamado Manuel, que no nos preocupemos,
que hacen las transferencias a principios de mes.

—Hostias. .. —prefiero no escribir cémo X describié
a Manuel; digamos que la comparativa sobre el tamafio
de algo.

Empez6 el nuevo curso escolar, el tiempo cambid y
sol se escondio, las transferencias se realizaron, la presen-
tacion final se efectud en un segundo encuentro, en el
que si estaban todos.
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Nos felicitaron, nos firmaron una carta de reco-
mendacién.

A dia de hoy trabajo atin con ellos; nunca ha habido
un problema. Su seriedad, responsabilidad y capacidad
de sortear los obstdculos es mayuscula, me siento orgu-
lloso de tenerlos como companeros de viaje.

Gracias, Manuel, por demostrarme que, en este mundo en
que vivimos, ain hay ética y moral en los negocios, y que hay
empresarios, directivos y altos cargos que basan sus decisio-
nes segln sus Valores. Sin 4nimo de ser pesimista, ojald
muchos mids tuvieran esta actitud ante la empresa y la vida.

Leccion 18: E/ sistema no falla, fallan las personas. Estar cer-
ca de personas con Valores y mantener los tuyos bien abandera-
dos hace de nuestro entorno un espacio mds sano, mds confiable,
mds humano. Repasa bien cudles son tus Valores, escribelos, sé
frel a ellos, ya que lo que hay en esa hoja de papel eres tii.

«La im‘egridad persanal es como una espada: no deberia
blandirse hasta el momento de ponerla a prueba».

KeN FoLLeTT (Escritor britinico).
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José

iVaya un aplauso para ese fenémenol!...

Es el gerente de una empresa colaboradora, trabajo
con él a diario; cuando vea estas lineas se enfadard, su
modestia estd por encima de todo esto. Le pido disculpas,
pero lo escribo.

Tiene la responsabilidad de una gran parte de los
negocios de un grupo empresarial a nivel de gerencia:
personas a su cargo, responsabilidad total, creacién, se-
guimiento y consecucién de budgets, estrategia de desa-
rrollo... todo.

Siempre con sus vaqueros, sus maneras llanas y sen-
cillas... En cuanto empieza a hablar te das cuenta de su
capacidad, su sentido comun y su bondad.

Trabaja mds horas de las recomendables, procura
estar en todo, va cubriéndolo todo, todo se va cumplien-
do en tiempo y forma.

Con todo eso, aln tiene tiempo para los demds, para
los que estdn peor que él. Trabaja en un proyecto sin dni-
mo de lucro con el dnico objetivo de generar justicia, de
equiparar balanzas. Sabe que eso es imposible; pero no
decae, siempre constante. A veces pide cosas a sus amigos
para su proyecto: una presentacion, un video. .. Aprovecha
los recursos a su disposicién, contactos, conocidos. .. para
que colaboren, para que tomen conciencia de una realidad
incémoda para muchos, perversa para los que la sufren.
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Hay afirmaciones tenebrosas, como aquella de Ma-
nos Unidas que dice que un tercio de nuestros alimentos
acaba en la basura. Mientras, 800 millones de personas
siguen pasando hambre en el mundo, a pesar de que se
produce lo suficiente para alimentar a casi el doble de la
poblacién mundial actual. Como dijo Eduardo Galeano:
«Mucha gente pequeria, en lugares pequerios, haciendo cosas
pequerias, pueden cambiar el mundo».

Si los gobiernos trataran los deberes sociales y los
derechos humanos, de todos los humanos, como debie-
ran, entonces no existirfan estas organizaciones, no serfan
necesarias. Los gobiernos, en si, son la representacién y
la voluntad del pueblo, nos gobiernan quienes hemos
elegido, son como nosotros, somos nosotros.

Es necesario el compromiso de todos para un mun-
do mejor.

Me siento bien cuando dedico un tiempo que no
tengo a cumplir alguna de las demandas de José. Percibo
como algo bueno ayudarle en esto; pienso que deberia
hacerse mis y que, sin embargo, parece como si estuviera
fuera de nuestra responsabilidad, cuando la realidad es que
nuestro propio estatus y forma de vida tienen mucho que
ver con algunas de estas situaciones siniestras.

Gracias, José, por abrirme los ojos; no lo hubieras con-
seguido de ser un altruista al uso. Lo has hecho ensefidn-
dome cémo haces lo que no puedes, en un tiempo que no
tienes, en una sociedad que te apoya poco. ..y aun asi, sigues.
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Leccion 19: [enemos mds de lo que podemos necesitar; somos
privilegiados que vivimos en una sociedad segura, que nos
otorga derechos y un futuro previsible. Luchemos por man-
tenerlo, pero no nos olvidemos de aquellos que no han teni-
do nuestra suerte, solo por el hecho de haber nacido en ofra
parte.

«Comienza a mam’fesmrse la madurez cuando sentimos
que nuestra preocupacion es mayor por los demds que por
10S0LY0S MISMOS».

ALBERT EINSTEIN (Fisico y matemdtico alemdn).

Los hijos

O como les llama en su cancidén el maestro Serrat,
«agquellos locos bajitos». Uno no puede imaginar lo que
significa tener algo en la vida por lo que darfas todo...
y sin embargo, poco antes no existia... Es una extrafia
sensacion la de sentirte responsable de una vida. Puedes
darselo o quitarselo todo. Puedes moldearlo, hacerlo
feliz o desdichado. Puedes dedicarte a aquello por lo
que no tienes vocaciéon y de lo que ripidamente pasaris
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a examinarte. Puedes formar parte del futuro. Puedes
cambiar el mundo a través de ellos.

En cualquier caso, un hijo es una oportunidad, siem-
pre es una alegria, y debes aprender de él.

Me acuerdo de mi mismo cuando jugaba, cuando
dejaba libre mi imaginacién y viajaba por el planeta y
fuera de él volando como Peter Pan. Se dice que pasados
los cuarenta solo mantenemos un 2% de nuestra imagi-
nacién y creatividad; el resto se queda en el camino,
atascado en la responsabilidad, los deberes y la propia
vida. Tanto analizar, ponderar y ver la racionalidad de las
cosas, tanto dudar antes de actuar, tanto miedo a fracasar,
al qué dirdn... es lo que nos hace adultos, aburridos y, a
veces, perversos.

Crear es algo natural en el ser humano. Ponerse
frente a una hoja en blanco y escribir; un lienzo y pintar;
una guitarra y componer; una cimara y volar... ;Cuindo
dejamos de ser creativos?... ;En qué momento abando-
namos nuestra genial autenticidad para adulterarnos?

Intentar que eso no pase, o que pase lo menos posi-
ble, o si pasa, que sea leve... Ese ha sido mi reto con mis
hijos... Nunca dejes que dejen de sofar, no les permitas
que entren en el universo de la no imaginacién. Asi serin
adultos de igual manera, pero seguro que mas felices,
positivos y creativos.

Cuando eran pequefios, me gustaba sentarme en si-
lencio, casi escondido, mirando cémo jugaban, sin consolas,
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sin artificios, solo con su imaginacién y algunos juguetes. ..
Pensando en qué podia pasar por sus cabezas para montar
sus juegos, sus aventuras... Intentaba participar, les pre-
guntaba... Pero para mi era imposible poder acceder a su
mundo: el mundo de la imaginacién y la inocencia.

Hay empresas que saben muy bien de qué estoy
hablando, que retinen de forma regular a grupos de nifios
(de cinco a nueve afios) a modo de focus group y les pre-
guntan qué pueden hacer para mejorar y crecer. Los
nifos opinan, explican sus increibles soluciones... sue-
fian; y las empresas toman muy buena nota. Me consta
que marcas muy muy conocidas, de esas que salen por la
tele, han implantado con éxito estrategias basadas en
ideas sacadas de estos encuentros ...

En muchas conversaciones de padres nos atrevemos
a hablar de «potenciar su creatividad infantil», cuando lo
que hacemos constantemente es caparla, orientando su
responsabilidad a las notas del cole, a los resultados. Algo
que podamos utilizar para vanagloriar nuestro propio ego
frente nuestros vecinos, familiares y amigos.

Sin embargo, ellos son libres; tienen algo que noso-
tros ya no tenemos o tenemos menos: tiempo. Ademads
tienen inocencia, genialidad y un potencial que ya nos
ocuparemos de recortar.

Mis hijos me han ensefiado todo eso, y mucho mis;
me han ensefiado que, si sientes pasién por algo, no
debes frenarte nunca, que hay que dejar que nuestros
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suefios vuelen y se conviertan en proyectos... y en
realidades.

He descubierto con ellos que no son maquinas que
han de fabricar buenas notas para tener un futuro pro-
metedor. Que han de ser felices, que han de buscar esa
felicidad en su interior, y que los padres estamos para eso:
para ayudarles a que la encuentren.

Gracias a mis hijos, mis maestros, porque he descu-
bierto en ellos y a través de ellos verdades de la vida que
han cambiado la mia propia.

Leccion 20: Da, siempre da. .. todo lo que puedas. .. La vida
es como un gran campo de cultivo: si siembras buenas semillas,
nada garantiza que recogerds buenas cosechas; pero si no
siembras, tendrds la certeza de un futuro drido.

«Hijo, nunca dejes que nadie te diga que no puedes hacer
alga. Ni siquiera Yo, gwale.? Si tienes un suenio, tienes
que protegerlo. Las personas que no son capaces de hacer
algo te dirdn que tii tampoco puedes.

Si quieres algo, ve a por ello y punto».

En busca de la felicidad.

171



DIEGO ALBADALEJO

La consultoria

Como ya habrd intuido el lector, no conozco a nadie que
se llame asi.

Mi trabajo como consultor en Marketing y Ventas
me ha dado la oportunidad de conocer empresas y em-
presarios de diversa indole, mercados y orientaciones.
He podido aprender de verdaderos emprendedores de
la generacién de los baby boomers (1945 — 1967), que han
creado estructuras empresariales con las unicas herra-
mientas del sentido comin y la intuicién. Muchos de
ellos han hecho crecer estas estructuras hasta su nivel de
incompetencia; los mis inteligentes lo aceptan y dan
paso a las nuevas generaciones (las llamadas generacio-
nes X, Y, 7).

Son estas (todas PYMES) las que normalmente
acuden a consultores (aqui ya hay un factor de segmen-
tacién) en busca de soluciones, profesionalizacién y, lo
mds importante... cémo hacer que estas diferentes ge-
neraciones, con formas de actuacién y comunicacién tan
diferentes, se entiendan y vayan en la misma direccién
con las mismas herramientas.

Dar el salto a unas décadas mas, convertir algo que
ha funcionado bien durante muchos afios en lo mismo
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otra vez...

El trabajo de consultoria para PYMES es, para
mi, apasionante. La experiencia de vivir el cambio de
otros a través del trabajo conjunto, ver cémo aquella
empresa que no sabia cémo enfocar lo que queria para
llegar al éxito lo consigue, es una practica que siempre
deja huella y nunca se repite. Cada empresa es un
mundo.

La mayoria de estas empresas (al menos las que he
podido conocer y, por lo que sé de otros, casi todas),
funcionan con estructuras simples, es decir, un «dpice
estratégico» en la pirdmide de poder (siempre is6sceles)
que lleva al duefio a la absoluta toma de decisiones. Todo
pasa por esa persona, toda la responsabilidad recae en
clla. Los errores y los aciertos estardn directamente rela-
cionados con su criterio y su forma de entender el entor-
no y la empresa. Todo ello, con el compromiso que
conlleva muchas veces el estar al cargo de muchos pues-
tos de trabajo, muchas familias, muchas ilusiones y mu-
chas alegrias o tristezas ajenas.

Y es que el avance, la evolucién y el cambio del en-
torno empresarial (en realidad, de todo entorno) es im-
parable; lo que hace que aquello que hacfamos bien antes,
no tiene por qué ser una buena férmula ahora.

Tiempo atrds (20 afios en el mundo empresarial es
una era), el creador de una empresa (ahora denominado
«emprendedor») basaba su éxito en el puro esfuerzo; si
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disponias de un producto o servicio correcto, solo era
cuestién de trabajo y mds trabajo: al final llegaba el éxito,
casi como una recompensa al trabajo realizado. Con esa
premisa han crecido estos empresarios, y muchos de sus
sucesores siguen hoy sus pasos.

Hoy en dia esta férmula ya no funciona. El en-
torno ha cambiado; solo la circunstancia de tener una
ventana al mundo en nuestro bolsillo, ya nos dispone
en un escenario totalmente distinto. Hay mas compe-
tencia, el cliente es mads viejo, mds resabiado, conoce-
dor y formado. Sus exigencias no tienen nada que ver
con las del cliente de los afios 70/80/90. Ahora hay
que dar mis, es necesario ser mucho mejor, mis efi-
ciente, mds sabio. Y ademis de eso, hay que demos-
trarlo y comunicarlo.

Albert Einstein decia aquello de: «E/ cerebro es
como un paracaidas, solo funciona cuando se abre». Es
bien cierto. Tiempo es, pues, de que los sucesores to-
men el testigo, con la mente abierta, con las herra-
mientas de las que disponemos hoy, para trabajar en
el mercado de hoy.

Por suerte, puedo ver dia a dia cémo muchos han
entendido este cambio de paradigma empresarial, y han
aceptado el paso de pdgina y el reto hacia un mundo
nuevo.

Y eso me encanta, porque aprendo trabajando.

2x1.
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Las experiencias, relaciones y aprendizajes en esta drea
de mi trabajo han representado en los tltimos diez afos
un cambio en mi forma de ver la empresa, la vida y las
personas. L.a madurez empresarial se ha ido apoderando
de mi a través de mis clientes. La capacidad de reflexién,
las posibles salidas a un problema, la tranquilidad ante
los altibajos...

Es muy dificil poder explicar cémo una reflexion de
un cliente... que muchas veces, al poco tiempo, pasa a
ser un amigo (o conocido de tercer nivel), puede repre-
sentar en uno un salto cudntico que lo cambia todo a
partir de ese momento. La continua exposicién a estas
experiencias le curten a uno, y lo hacen mas profesional
y, lo mas importante, mejor persona.

He aprendido que, para ser capaz de pedir ayuda, es
necesario ser muy humilde y muy inteligente.

Gracias a mis clientes—amigos, con los que manten-
go una relacion cercana y profesional orientada al creci-
miento de sus empresas, porque a través de todos ellos
he podido crecer y mejorar.

Leccion 21: Un profesor dijo al aula un dia: «Un tonto no
aprende ni siguiera de un sabio; un sabio aprende hasta de un
tonto». No creas que porque alguien te necesite quiera decir que
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sabes mds que él; puede que tengas mds informacion sobre algo
en concreto, nada mds. Si te encuentras en tu camino a un
sabio que te pida ayuda para mejorar, aprende de él todo lo
que puedas; a buen seguro te aportard verdadero Valor. No
ceses en tfu avance, no ceses de trabajar.

«La suerte es proporcional al sudor. Cuanto mds sudas,
mds suerte tienes».

Ray Kroc (Impulsor de McDonald’s)
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