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Cuando cambiamos nuestra forma de mirar las cosas, las cosas que miramos cambian.


Wayne W. Dyer




A Ángela,


mi mujer, mi equilibrio, mi suerte.


A Marina, Gonzalo y Jaime,


nuestros hijos, nuestro equipo, nuestro todo.


A mi madre,


mi guía, mi ejemplo.


A Jesús,


mi querido y recordado hermano.




Prólogo


Conozco a Ladislao Mollá, socio-director de MRC International people training, desde hace años. Como profesor de ESIC-Business & Marketing School, viene aportando y compartiendo desde entonces toda su experiencia con la Escuela y, sobre todo, su pasión por la venta.


La actividad comercial, entendida como un enfoque claro al mercado y al cliente, como eje central de la generación de beneficio sostenido y sostenible, es algo que está en el ADN de nuestra Escuela y que compartimos plenamente con él.


Todo lo concerniente a la venta, Ladislao lo vive en primera persona y lo transmite con todo el entusiasmo del que es capaz, que es mucho, desde el íntimo convencimiento de que esta actividad profesional es vital para el desarrollo y la proyección de toda actividad empresarial. Como dice en uno de los capítulos del libro: “O vendemos o cerramos”.


Para nuestro autor no existe la semántica en lo que respecta a la figura del VENDEDOR, a la que él se refiere así, con mayúsculas. No existe el “asesor de ventas”, el “consultor de negocio”, el “promotor comercial”, etc. Existe el VENDEDOR, término que Ladislao reivindica constantemente y que considera revestido de una gran nobleza.


En su libro nos pone de manifiesto una serie de aspectos actitudinales y valores que giran en torno a la figura del vendedor, y que él entiende como esenciales para afrontar el nada fácil contexto de la venta.


El autor habla de convicción, de confianza en lo que uno hace, de querer y de poder. En definitiva, de creer en lo que se hace. De la dosis de pasión necesaria para desarrollar un marco de relaciones con el cliente basado en la mutua generación de valor, en el que ambas partes se encuentran cómodas, y que debe dibujarse en un horizonte de largo plazo.


También habla de proactividad, como rasgo actitudinal necesario que nos permite ser positivamente activos ante los cambios y ante los retos; que, en el cometido del vendedor, se traduce en la inquebrantable voluntad de adaptarse a las necesidades del cliente planteándole soluciones.


Ladislao cree firmemente en el respeto, en el compromiso y en la generosidad. Son valores que, sin duda, fortalecen el aspecto relacional de la venta, toda vez que lo puramente transaccional responde fielmente a la promesa de venta realizada al cliente con antelación.


Todo ello, junto con la asunción de un compromiso ineludible de mejora constante, deviene en un conjunto de factores y atributos que contribuyen al éxito del vendedor y a que su actividad resulte rentable.


Desde los orígenes de la Escuela, hace ya casi sesenta años, también son actitudes y valores que compartimos, desarrollamos y trasladamos a nuestros alumnos de una forma transversal en nuestros programas. Nuestra pasión, que es la formación de profesionales y directivos y que Ladislao igualmente comparte, también tiene su importante momento en este libro.


Nos encontramos, pues, querido lector, ante un relato ameno y novelado que constituye un auténtico manual de consulta y referencia para todos aquellos que dirijan sus pasos hacia la gratificante y noble profesión de la venta.


Que lo disfrute.


Simón Reyes Martínez-Córdova


Exdirector General de ESIC Business & Marketing School


Entre su actividad docente, además de la ejercida en ESIC-Business & Marketing School, destacó su trayectoria como profesor de Teología de la Educación y profesor de Ética y Deontología en la Facultad de Pedagogía y Psicología de la Universidad Pontificia de Salamanca. Ha sido miembro de la European Foundation for Management Development (EFMD), de la Asociación Española de Ética de la Economía y de las Organizaciones (EBEN-España) y presidente de la Asociación Española de Escuelas de Dirección de Empresas (AEEDE).




¿Por qué este libro?


Yo vendo, tú vendes, él vende… Siempre se ha dicho que, de alguna forma, todos vendemos. De niños tenemos que vender a nuestros padres que nos regalen juguetes o nos lleven al parque de atracciones, de jóvenes que nos den dinero o nos dejen el coche y, ya de mayores, a la inversa, somos los padres los que tenemos que venderles que estudien o que hagan la cama. Siempre estamos vendiendo.


Y en todas las profesiones, aunque algunas no sean estrictamente comerciales, ocurre igual; el médico también de alguna forma necesita vender para conseguir pacientes, el abogado clientes y el profesor alumnos.


Pero claro, cuando encima ocurre que en unas pocas décadas –como las últimas que hemos vivido–, el mercado se da la vuelta como un calcetín y de tiempos de abundancia pasamos a otros de escasez e incluso de importantes crisis –financieras, pandemias e incluso conflictos bélicos–, ya no vale sólo con dar al cliente un buen producto o servicio y atenderle bien para que vuelva. No, ahora en todas las organizaciones necesitamos que, de forma activa, vendamos todos; desde el presidente hasta la última persona incorporada, aunque sea con una beca de prácticas. Antes, en una empresa estaba claro quién vendía: el departamento Comercial, pero ahora es necesario que vendamos todos o, al menos, canalicemos cualquier oportunidad de venta que detectemos en el trato con el cliente. Esto tiene que ser así porque si no hay que cerrar. Es lo que hay.


En MRC International people training, consultora especializada en entrenamiento de vendedores a la que tengo el privilegio de pertenecer, llevamos años entrenando en Ventas a algunos perfiles profesionales tan alejados de la parte comercial que, desde luego, hace unos años no se planteaba ni por asomo. Hablo de ingenieros, perfiles técnicos y operativos en campos como la seguridad, la limpieza y los servicios en general, por supuesto todo tipo de personal administrativo, hasta maîtres o camareros de salones de bodas e, incluso, profesiones donde parece que se lo dan todo vendido, como son los médicos odontólogos. Y es que toca que nos pongamos todos a vender.


Este importante cambio de orientación hacia la venta, generalmente al profesional le llega impuesto –no lo pide– y, claro, de entrada le causa un gran rechazo y una gran desmotivación afectando, en la mayoría de los casos, también a su parcela personal. Porque, además, generalmente no se trata de un cambio de función sino de añadir ahora a lo de antes actividad comercial incluso con objetivos de venta. Es cuando parece que el mundo se ha puesto contra ti y en poco tiempo quieres tirar la toalla. Este es el caso de Diego, nuestro protagonista del libro. Un economista con una preparación extraordinaria que se ve abocado a vender servicios de asesoramiento financiero, algo que se niega a aceptar.


Así que si eres uno de los miles de profesionales que hoy están pasando por esto o en cualquier caso realizas algún tipo de actividad comercial, éste es tu libro. Hace ahora treinta años, yo mismo pasé también por este trance tras un giro drástico en mi trayectoria laboral, así que, echando la vista atrás y viendo todo lo que he pasado, ahora he escrito el libro que entonces me hubiera gustado y necesitado leer.


El libro, con sus personajes, su historia y su entorno, te harán ver de forma novelada y desde otro prisma el mundo de la venta, recibiendo además hasta 140 impulsos, extractados de las distintas vivencias de los protagonistas que, estoy seguro, te darán la energía necesaria para, primero, afrontar el cambio y, después, empezar a aceptarte, respetarte y quererte como vendedor.


Es muy posible que te veas reflejado en el hogar de Diego con su mujer Inés y su pequeña hija, y te sumerjas con ellos en su difícil pero cercana historia. Descubrirás después cómo Luis, el mejor amigo y compañero de empresa de Diego, con la complicidad de Inés, le llevan con mucha mano izquierda hasta Eduardo, un profesional de la venta que se encuentra aun superando un gran trauma personal. Eduardo primero será su principal enemigo para convertirse después en su mentor y, finalmente, incluso en su amigo.


Y te animo a que entres con ellos en El Rincón del Vendedor, un original Club de Vendedores donde el que vende encuentra compañía y apoyo, pero sobre todo es respetado. Esta vivencia, junto con alguna dura lección que vivirá Diego, hará cambiar poco a poco su actitud. Y, en tu caso, seguro que como mínimo te hará reflexionar sobre el Diego que puedas llevar dentro.


¡Adelante entonces! Te animo a que te adentres en las entrañas del libro; merecerá la pena. Tus clientes y, sobre todo, tu equilibrio profesional como vendedor, te esperan…




Capítulo 1


Madrid, octubre de 2008


El hombre nace libre, responsable y sin excusas.


Jean Paul Sartre


Diego no está bien. Peleado con todo y con todos, tiene desesperada a su resignada mujer, Inés, y también olvidada a su pequeña hija, Lucía. Comprendida sólo por Merche –su especial compañera de trabajo–, Inés tiene claro que así no pueden seguir; algo tendrá que hacer…


—Diego, ¿has podido llamar hoy al electricista?


—No me hables… Hoy no me han soltado los grilletes ni para tomar un café.


—¿Por qué dices eso?


—¿Que por qué digo eso?… Si parece que se han puesto de acuerdo todos los jefes para hacernos la vida imposible. ¿Qué les queda? ¿Que trabajemos gratis?


—Hombre, tampoco será eso. Habéis tenido muchos cambios, pero me imagino que no había otro remedio. Al fin y al cabo tú estás para contarlo… otros, ni eso.


—Mira Inés, no seas ingenua. Ahora somos el auténtico hombre orquesta y así es imposible que salgan las cosas. Yo no puedo hacer más. Ahora tengo que vender, atender clientes, papeleo para aburrirme, resolver marrones, enseñar el debe y el haber a la pandilla de torpes que van entrando. Sólo me falta limpiar las oficinas… ¡Que no! ¡que yo ya tengo mucha mili para que vengan a tocarme las narices!… Pues a ver quién gana…, ellos sabrán lo que hacen.


—¿Tan mal estáis? En la cena del otro día, no noté a Luis tan quemado.


—¡Ya estamos con Luis! Luis, Don Perfecto. Él ha tenido mucha suerte con un par de clientes que le han salido y después con los que le han añadido a su cartera. Ya veremos lo que opina cuando se le acabe esa suerte.


—Pues estamos buenos.


—Buenos están ellos, los jefes, porque voy a empezar a pasar de todo. Que se apañen para buscar y atender ellos a los clientes. Que me echen si quieren. Yo soy así, si les gusta bien. Mira por dónde, en casa no me perdería ni un solo campeonato de motos. Son las únicas que me entienden.


—Sí, pero de eso no se vive y sabes que no estás mal pagado.


—Pero bueno, ¿tú con quién estás?


Inés, su mujer, muy preocupada con la situación se marchó del salón a la cocina para preparar la cena de Lucía, mientras Diego, como siempre, se quedaba en el salón haciendo zapping en la tele de forma compulsiva.


La pequeña de dos años era la única hija que habían tenido. Llegó como un regalo cuando ya desesperados empezaban a pensar en algún tratamiento de fertilidad después de casi tres años buscando el embarazo. Ahora también llevaban tiempo buscando el hermanito, pero lo ocurrido con Lucía les hacía estar más tranquilos.


Mientras batía los huevos de la tortilla que le iba a hacer a su hija, seguía dándole vueltas a la situación que desde hacía un tiempo vivía con Diego. Era una mezcla de preocupación y de rabia. Preocupación porque no entendía qué pasaba para que estuviera cada vez más amargado y que últimamente toda comunicación con él acabara en discusión. Sólo le había preguntado si había podido llamar al electricista, como quedó que haría, y acabaron una vez más discutiendo. Y rabia porque parecía que el tema del electricista era un problema de ella. Su indolencia en todo lo referente a la casa les generaba cada vez más problemas. Llevaban un mes de octubre muy lluvioso y cada vez que encendían la secadora se iba la luz en toda la casa. Sabían que era sólo un problema del enchufe y bastaba con cambiarlo, Diego podía pero no quería hacerlo y ya urgía resolverlo porque se les atascaba todo el tren de lavado. Eso sí, después al abrir el armario él exigía encontrar la camisa que se quería poner porque si no tenían una nueva bronca asegurada.


Al día siguiente, Inés llegaba al trabajo sin poder quitarse de la cabeza la mala situación que estaban atravesando. Como bióloga, trabajaba en el departamento de Investigación de Marpha, un laboratorio farmacéutico especializado en medicamentos realizados con sustancias y organismos marinos para aplicación principalmente en el campo de la oncología. Trabajaba mucho pero disfrutaba enormemente con lo que hacía. Además, al nacer su hija renegoció bien su horario de trabajo para poder recogerla de la guardería a las cuatro y media de la tarde, así que más no podía pedir. Pero hoy no era su mejor día.


—Hola tía, ¿estás bien? ¡Vaya careto!


Merche, su nueva compañera del departamento, una joven mezcla de castiza y pasotilla a la que estaba enseñando como en su día hicieron con ella, notó que algo andaba mal. Llevaban sólo dos meses juntas, pero a pesar de que inicialmente Inés se llevó las manos a la cabeza al ver el elemento que le habían asignado como ayudante en su proyecto, después fue descubriendo que era tan buena persona como excelente profesional y pronto sintonizaron bien.


—¿Por qué no pillamos un cafeto? Tenemos tiempo –añadió Merche tratando de prestarle ayuda.


—Sí, casi mejor. Gracias.


Al entrar en la sala que la empresa tenía habilitada con máquinas de café y comida rápida, no había nadie.


—¿Alguna movida con la cría? –le preguntó Merche.


—No, con Lucía todo bien. Es con Diego.


Tantas horas juntas había hecho que ya tuvieran un nivel de confianza alto. A poco de incorporarse, Merche compartió con ella un serio problema económico que tenía con uno de sus hermanos, así que ahora, cambiando los papeles, era Inés la que necesitaba su apoyo.


—¿Es fuerte la cosa?


—De momento no, pero si seguimos así, seguro que lo será.


—Ya tía, ¿problemas chungos?


—Sí. Estoy desesperada.


—Ya… ¿pero no lleváis juntos la tira de tiempo?


—Sí, son ya once años. Por eso, no sé cómo hemos podido llegar al punto en el que estamos. No le reconozco. Está amargado y me está amargando a mí.


—¿El tío ha cambiado mucho o qué?


—Sí, bastante. Nos conocimos un agosto en la playa; en La Antilla, en Huelva. Yo veraneaba siempre allí con mis padres y mi única hermana, la de Londres de la que te hablé. Él vino unos días invitado por su mejor amigo –se llama Luis– y, aunque no fue un flechazo de los de película, en septiembre ya de vuelta en Madrid empezamos a salir. Estuvimos siete años de novios y los casi cinco de matrimonio hacen los once años que llevamos juntos. Es verdad que ya desde el principio vi que era una persona de carácter pero eso me gustó. Me transmitió mucha seguridad. Pero ese carácter que antes era alegre y divertido, ahora es de una amargura total. Lo que hace el amor, ¿verdad?


—Sí tía, cómo lo sabes. De novios somos todos muy chachis. Pero algo más verías para trincarle…


—Sí, vi cosas que entonces con veinte años que tenía me deslumbraron. No le conoces pero, por ejemplo, tiene una complexión muy fuerte.


—Sí, ya lo vi en una foto que me enseñaste. ¡Vaya armario!


—Además era muy deportista, jugaba sobre todo al baloncesto y me encantó que tocara la guitarra. Formaba parte de la Tuna de su Facultad.


—Sí, sobre el papel, era pa caer.


—Precisamente esto último es un buen ejemplo de lo que ha cambiado. Cuando celebramos el primer día del padre, hace ya dos años, le regalé una guitarra y prácticamente no la ha estrenado.


—¡Joder con el señorito! –añadió Merche. Y él, ¿se quedó enseguida colgao de ti?


—Pues antes hubiera dicho que sí, pero ahora lo dudo. Creo que para él yo era un buen partido. Y no hablo de dinero. Me refiero a que conmigo encontró la familia que nunca tuvo.


—¿Y eso?


—Nació en Toledo pero su madre murió en el parto. Entonces, su vida es verdad que no ha sido fácil. Tuvo una infancia complicada pero supo salir adelante bastante bien. La pena es que años después a su padre le diagnosticaron un Alzheimer bastante prematuro. Ahora está allí, en Toledo, en una residencia.


—¡Qué movida! ¿Y hermanos?


—Ni hermanos ni prácticamente familia. Por parte de su padre sólo unos tíos con un hijo –su único primo– que viven también en Toledo; bueno en Bargas, muy cerca. Tienen un restaurante.


—¿Y familia de su vieja?


—¿De su madre?, ninguna. Eso es un misterio incluso para Diego. Siempre quiso hablar del tema con su padre, pero se le adelantó la enfermedad. Algún día dice que lo hablará con sus tíos de Bargas.


—En Madrid entonces, ¿no tiene a nadie?


—No, su única familia es la que te digo.


—Por lo menos Toledo pilla cerca.


—Igual da. Como si estuvieran en Canarias. Va a ver a su padre de Pascuas a Ramos y porque yo me empeño. Y a sus tíos y a su primo ya casi ni los conoce.


—¡Qué chungo! Bueno, quizá tanta movida le ha dejado mu tocao.


—Claro que entiendo perfectamente que el tema familiar haya influido mucho en su carácter difícil y que le dejara una amargura de recuerdos. De hecho, tiene un lío impresionante sobre cómo fue su niñez; pasó épocas con el padre, otras con los tíos y, finalmente, estuvo interno aquí en Madrid. Si yo todo eso lo entiendo, si me llega a ocurrir a mí no sé cómo estaría, pero la historia de los casi doce años que hemos compartido juntos nada tienen que ver con ese pasado tan difícil. Lo tenemos todo. Un buen noviazgo, un buen matrimonio –al menos hasta ahora–, los dos trabajando, una situación económica más que aceptable, una buena casa aquí en Madrid y, sobre todo, una hija muy deseada, sana y que es una verdadera muñeca. Y no es amor de madre. De verdad, ya la conocerás.


—Ni que lo jures, tía. Esos tirabuzones rubios tiran de espaldas a cualquiera.


—¡Cómo lo sabes! Más de un publicista o productor de televisión nos han propuesto hacerle pruebas para algún anuncio o alguna serie.


—¿Y ha hecho algo? –preguntó Merche más interesa da todavía.


—Si fuera por Diego estaríamos con este tema todo lo que pudiéramos pero yo me niego. Es de lo poco en lo que me he impuesto. Se puede ganar dinero, pero conozco el ambiente por una amiga que tiene un hijo de cine y no me gusta nada. Y no te cuento las palizas que suponen para el niño las interminables esperas y las maratonianas sesiones de fotos. Ni de broma.


—Ya. No conozco esa movida. Pero si es así, suena chungo.


—Bueno, vamos para arriba que se nos va la hora. Mil gracias por dejar que me desahogue contigo.


—La verdad tía es que te he valido de poca ayuda.


—De mucha, aunque no lo creas. Es algo que sufro a solas; no quiero preocupar a mis padres y menos a mi hermana en la distancia, así que me ha aliviado muchísimo hablar contigo.


—Sabes que tú también me has escuchado y aconsejado muy bien con lo de la pasta de mi hermano. Así que empatadas.


Espontáneamente se fundieron en un abrazo y se dirigieron a su departamento.


—¿Qué pasa con la cena?


El grito de Diego desde el salón, en su ya habitual tono desagradable, sacó a Inés de sus cavilaciones. Sin darse cuenta y perdida en sus pensamientos, ya había dado la cena a la pequeña, le había puesto el pijama y la había acostado y dormido al momento como siempre.


—Ya voy, ¿qué te apetece?


—Me da igual. ¡Pero no hagas el engrudo incomestible de verduras del otro día; mi estómago tiene un límite! Ella ya no sabía si eran imaginaciones suyas, pero es que últimamente no había ni una sola palabra de él, ya no cariñosa que eso ahora era impensable, sino al menos agradable. Nada de nada. Y que no fuera capaz de hacer ni un huevo frito a ella le superaba. Decía que no se le daba bien la cocina cuando en realidad es que pasaba absolutamente de todo lo que fuera relativo a la casa. Nunca le dijo que la cocina y la casa eran cosa de mujeres, pero ella sabía que lo pensaba. Con los hechos lo certificaba.


Así que se puso a hacer una ensalada mientras él seguía en el salón con la PlayStation, su otra gran obsesión en casa cuando no había motos. Sin poder evitarlo, su mente le llevó de nuevo a navegar en el pasado preguntándose en qué había podido fallar ella. Y no encontraba nada.


Analizaba si algo de su familia, por aquello de la familia política, podía haber afectado a su matrimonio y no sólo no encontraba nada malo sino que, todo lo contrario, sólo veía motivos para que Diego estuviera muy agradecido. Sus padres recién jubilados gozaban de buena salud y casi vivían exclusivamente para su nieta. Jamás les faltó su ayuda para quedarse con ella horas, días o lo que fuese necesario, llevarla o recogerla de la guardería, ir al pediatra o cualquier otra cosa que necesitaran. Muchos padres con hijos pequeños darían lo que fuera por contar con esta ayuda. Otro aspecto que él nunca valoró o agradeció. Al revés, para él tenían que hacerlo casi por obligación.


Y su hermana, aunque había estado muy unida a ella, vivía en Londres con su novio inglés desde hacía años, así que tampoco afectaba en nada a su relación.


¿Qué le pasaba entonces a Diego? Inés, ya por no descartar nada, llegó a pensar que había otra mujer en su vida, pero no le cuadraba nada. Siempre pensó que una relación mantenida durante un tiempo con otra persona tiene que notarse más tarde o más temprano y éste no era el caso.


Pero se estaba volviendo loca y necesitaba saber qué pasaba. Iba a investigar lo que hiciera falta y tenía claro el porqué: a pesar de todo, le quería con locura.


Así que, analizando todas las cartas, su única conclusión era que a Diego no le iba bien en el trabajo. Entonces, urgía hablar con Luis, su mejor amigo con el que, después de tantos años, tenía mucha confianza. No se le ocurría hacer nada más.







PREGUNTAS CLAVE


1. ¿Se ha adaptado Diego a los fuertes cambios que al parecer han vivido en su empresa?


2. ¿Qué lectura hace Inés de los cambios laborales de Diego?


3. ¿Cómo es la comunicación de Diego con Inés?


4. ¿Qué hace Diego para cambiar su aparente mala situación actual?


5. ¿Quién es responsable de la situación anímica de Diego?







Capítulo 2


Hay que vender


Cuando menos lo esperamos, la vida nos coloca delante un desafío que pone a prueba nuestro coraje y nuestra voluntad de cambio.


Paulo Coelho


Inés y Luis mantendrán un encuentro secreto en el que ella descubrirá con preocupación y bastante decepción lo que puede explicar la amargura de Diego…


Diego Torralba y Luis Rivas terminaron la carrera en 1998 tras lo cual empezaron a mandar sus currículums en busca de trabajo, que era lo que tocaba. Los dos eran licenciados en Económicas, pero en términos de preparación la partida la ganaba por goleada Diego. Y no es que Luis no estuviera preparado, sino que Diego tenía un coeficiente intelectual muy por encima de la media. Parece que ante tanto desajuste familiar algo le tenía que regalar la vida. Su facilidad para los estudios, sobre todo para las ciencias, le proporcionó una gran seguridad en sí mismo, lo que le facilitó mucho primero su trayectoria escolar y después la universitaria hasta el punto de terminar la carrera con un pleno de sobresalientes. Luis, en términos de autoconfianza, se situaba casi en el otro extremo; necesitaba un empujón para casi todo. Con tal de no molestar era capaz de quedarse toda la noche durmiendo en su portal si no llevaba llaves. Pero quizá esta complementariedad fue lo que hizo que su amistad aguantara tantos años.


Pero claro, los extremos nunca son buenos y la desmedida autosuficiencia que tenía Diego hizo que nada más terminar la carrera, y con sólo veinticuatro años, sólo aceptara verse en el estrellato de las finanzas, por ejemplo, como director financiero de El Corte Inglés o incluso como ministro de Economía del gobierno de turno, asunto que debía llevar muy en la cabeza porque era una broma suya muy recurrente.


Así que mientras Luis en poco tiempo superó un proceso de selección para agente de seguros de vida y ahorros en la compañía de origen holandés Aegon –aunque prefería evitar el término agente de seguros y sustituirlo por asesor financiero, que era una verdad a medias–, Diego sólo postulaba para puestos de dirección financiera y, claro, nunca le llamaron para una entrevista. Las pocas veces que le respondían le aclaraban que le faltaba experiencia para el puesto. Así dilapidó sabáticamente casi un año y medio hasta que Inés, entonces su novia, le convenció para mandar el currículum a Finadia, Sociedad de Valores que seleccionaba nuevos asesores financieros para el departamento Comercial. Uno de los socios de la empresa era el padre de una buena amiga de carrera de Inés y podía interesarse para que entrara.


Cuando Luis se enteró del tema le pidió a Inés si también podía interceder por él porque le resultaba muy atractiva esa opción laboral. Le estaba yendo bien en Aegon, pero pensaba que en una sociedad bursátil como Finadia podía desarrollar mejor su formación financiera. Ella accedió encantada y tras dos entrevistas de selección, Luis entró como asesor financiero –ahora de verdad– como le gustaba aclarar. Sin embargo a Diego, una vez más, el tema no le encajaba. Le parecía poco. Ésta fue la primera alarma que se le encendió a ella para empezar a cuestionar sus planteamientos profesionales. Su gran seguridad se iba convirtiendo en una incipiente soberbia, algo que a ella empezaba a no gustarle nada.


El caso es que Diego, a pesar de no trabajar, no tenía problemas económicos. Sus tíos, además de acoger en su casa a su padre cuando presentó los primeros síntomas de su enfermedad, desde entonces le ingresaban suficiente dinero todos los meses para que viviera sin problemas. Pero él siempre decía que no le salían las cuentas del dinero de su padre. Fue un industrial del metal al que las cosas le marcharon bastante bien por lo que pensaba que tenía que tener un buen montante de dinero guardado en algún sitio. Le parecía que sus tíos económicamente se estaban aprovechando de él por mucho que le mantuvieran en su momento en su casa y ahora pagaran la residencia donde vivía, amén del dinero que le mandaban. La cuestión económica era parte importante de la conversación que tenía pendiente con ellos, pero como a él tampoco le faltaba para vivir, su pereza hacía que la conversación siguiera esperando.


Pero a Inés esto de que Diego, con la edad que tenía, viviera a costa de su familia le parecía mal y tenía claro que tenía que trabajar ya como fuera. Ella esperaba que una vez con trabajo se le fueran sus delirios de grandeza. Así que, sin que él lo supiera, habló de nuevo con el padre de su buena amiga de carrera y consiguió que le entrevistaran en Finadia, pero para un puesto en el departamento de Inversiones, en el que finalmente sí fue seleccionado. Los asesores traían a los clientes y en ese departamento invertían el dinero. No era un trabajo comercial sino técnico-financiero y eso ya convenció más a Diego que, a regañadientes, aceptó. Estaban en el 2000 y ahora, pasados casi ocho años, Inés se preguntaba si aquella intercesión realmente no fue un error porque sus humos nunca bajaron nada. Siempre miró a los comerciales, Luis incluido, muy por encima del hombro.


Esta circunstancia, unida al año y medio que los dos llevaban separados tras terminar la carrera, hizo que, a pesar de trabajar en la misma empresa, aunque en departamentos distintos, ya no volvieran a ser los grandes amigos del pasado. Pero es que hubo otra circunstancia, en esta ocasión ajena a Diego, que influyó casi más en este distanciamiento. La circunstancia se llamaba Olga, una chica que Luis conoció en un gimnasio al que acudía regularmente y con la que empezó a salir para, finalmente, hacerse novios. Y fue una causa de alejamiento entre ellos porque Olga era mucha Olga. Era una mujer con muchísimo carácter que, al dar con una persona tan tímida como era él, se creció aún más. Ella era ese tipo de personas que da la sensación de que aparecen en la vida de uno para que rompa con todo su entorno y todo su pasado. Desde que se conocieron, Luis empezó a desaparecer del mapa. En el grupo de amigos pronto acuñaron el término esqueOlga, que era como siempre él empezaba la frase de turno de disculpa para no ir a algún sitio y, si iban, también disculparse por llegar tarde o irse los primeros.


Los esqueOlgas eran variopintos; desde esqueOlga no se encuentra bien, pasando por tiene que sacar al perro hasta, el más recurrente, ha llegado muy cansada del trabajo, algo que ya resultaba hiriente porque parecía que Olga trabajaba más que nadie. Y tenía veinticinco años la criatura. Fue una pena que ella fuera así, porque de haber hecho buenas migas los cuatro juntos pudieron haber hecho grandes planes. Inés lo intentó pero no hubo forma. Y Luis se daba cuenta de que ella era muy especial pero la quería mucho. Aunque quizá no tanto, ya que llevaban ocho años como eternos novios viviendo cada uno todavía en su casa.


Ese mismo tiempo –ocho años– es lo que llevaban los dos en Finadia, tiempo en el que Luis, superando poco a poco sus inseguridades, fue progresando de asesor junior a sénior, a la vez que pasó de gestionar pequeñas cuentas de particulares a las consideradas VIP, de mayores capitales e incluso algunas de sociedades y empresas. Pronto sería promovido a jefe de equipo con asesores a su cargo, lo que le imponía mucho, aunque a la vez le hacía mucha ilusión. Y mientras, Diego con su excepcional conocimiento de finanzas, siempre hizo un gran trabajo en el departamento de Inversiones, pero sin hacer ningún progreso significativo en su carrera profesional. Le resultaba un trabajo fácil, cómodo y muy repetitivo, algo que le cuadraba muy bien porque cada vez huía más de todo aquello que le complicara la vida.


Pero el mercado siempre se mueve, llegó mayo de 2007 y el presidente y socio mayoritario de Finadia, que era un gran cerebro en términos de tendencias económicas, vislumbró la llegada de una fuerte crisis económica y laboral a nivel global cuyo momento más crítico situaba en unos tres o cuatro años. Así que, con el apoyo del comité de dirección, decidió anticiparse y tomar medidas. Adelgazarían los departamentos de Servicios Centrales, darían a toda la plantilla una marcada orientación hacia el cliente y potenciarían el departamento Comercial. Con todo, se reduciría la plantilla de la empresa en un doce por ciento. Tras un intenso mes de septiembre en el que analizaron las medidas a tomar y se decidió quienes serían las personas a prescindir, se comunicó primero el plan a los directores y después se hizo pública la noticia en toda la empresa. El presidente, en una reunión plenaria con toda la plantilla, mandó un mensaje rotundo y diáfano: Hay que vender. Al término de la reunión se veían caras de mucha preocupación y no era para menos. Habían anunciado que algunos no terminarían el año en la empresa.


A Luis le sonó el móvil.


—Sí, dígame.


—¿Luis?


—Sí, soy yo. ¿Quién es?


—Soy Inés.


—¿Inés? ¿Pasa algo? –él no recordaba los años que hacía que no hablaban por el móvil y, de entrada, se asustó.


—No, nada. De verdad. Bueno algo sí, pero nada urgente. No estarás con Diego ¿verdad?


—No, tranquila, estoy en la calle de visitas. ¿Qué pasa?


—Te llamo desde el fijo de mi empresa porque él no sabe que te estoy llamando. Es que estoy muy preocupada por cómo le veo últimamente y me gustaría hablar contigo.


—Ya, entiendo. ¿Quieres que nos veamos?


—La verdad es que sí y cuanto antes mejor. Si tú pudieras mañana viernes después de comer sería ideal. Diego tiene el máster toda la tarde y yo puedo arreglármelas para que mis padres recojan a mi hija. No sé cómo te iría.


—Bueno a esa hora suelo estar con papeleo pero puedo hacerlo antes de comer. No te preocupes. ¿Sobre las cuatro? ¿Dónde quieres que nos veamos?


—Sí, las cuatro me va bien. Creo que para tener tranquilidad un buen sitio sería la cafetería de algún hotel y a mí me cuadraría bien el Cuzco, ¿te va bien a ti?


—Perfecto, mañana viernes a las cuatro de la tarde en la cafetería del Cuzco.


—Gracias Luis. Sobra que te diga que de esto silencio absoluto.


—Por supuesto. Cuídate. Hasta mañana.


—Hasta mañana.


Ella colgó sintiéndose muy extraña. Era como si le estuviese siendo infiel a su marido, cosa que jamás se le pasaría por la cabeza. El día anterior, aprovechando que Diego estaba en la ducha, buscó en su móvil el número de Luis y ahora había quedado con él, una persona a la que adoraba, claro está que como amigo. Aunque era cierto que alguna vez se le había pasado por la cabeza pensar si no hubiera sido más feliz si aquel verano del noventa y siete hubiera sido con él y no con Diego con quien hubiera congeniado. Luis le parecía un tipo completísimo, además de tener una pinta estupenda y ser todavía un gran deportista. Y encima para rematarlo habían quedado en un hotel. Se sentía fatal.


Pronto despertó de sus pensamientos pecaminosos, cambió el chip y se alegró de poder hablar al día siguiente con él para ver cómo recuperar al que sin duda era el amor de su vida: Diego.


Cuando al día siguiente, pasados cinco minutos de las cuatro, Inés entró en la cafetería del hotel, ya estaba Luis esperándole en una mesa. Ha llegado antes para no hacerme esperar, es todo un caballero –pensó.


Se saludaron mientras se daban dos besos.


—Hola Luis.


—Hola Inés, me alegra mucho verte. ¿Qué tal Lucía?, ¿sigue rompiendo corazones?


—Sí, la verdad es que sigue muy rica. Gracias. Y vosotros ¿qué tal?, ¿cómo está Olga? Hace mucho que no nos vemos.


—Sí, está bien. Muy liada en el trabajo, como siempre. Bueno, cuéntame. Ayer te noté por teléfono muy agobiada. ¿Ha ocurrido algo?


—Pues como te dije, no y sí. Nada en concreto pero es que veo a Diego muy desquiciado, sobre todo con lo que me cuenta del trabajo. Su carácter, sin haber sido nunca digamos suave, ahora se está haciendo cada vez más difícil. Y no se me ocurre otro tema que no sea el laboral. He llegado a pensar si puede haber otra persona en su vida, pero no te quiero poner en un compromiso con este tema, así que entiendo perfectamente que nos ciñamos al tema laboral.


Inés manejaba muy bien las relaciones interpersonales y con mucho tino supo cómo preguntarle por ese asunto tan delicado sin llegar a comprometerle. Si hubiera algo turbio que él supiera sobre esto se callará sin más –pensó. Y funcionó:


—No, que va. En el trabajo pongo la mano en el fuego que no hay nadie más…


Ella suspiró en su interior mientras Luis continuaba.


—… pero sí es verdad que en lo laboral el tema no pinta bien. No sé si sabes cómo sucedieron las cosas con la reducción de personal de finales del año pasado. ¿Te contó algo Diego?


—No, nada. Sólo recuerdo que un día me dijo que, además de hacer su trabajo, ahora le habían pedido que empezara a salir a la calle para ayudar a los nuevos en sus visitas a clientes.


Él puso cara de circunstancia.


—¿No fue así?


—No exactamente. Lo que ocurrió es que cuando el año pasado se planifica la reducción de plantilla, a él en principio le pillaba el toro por todos lados porque su departamento era de los más afectados en la reducción y él encima era el más joven. Tenía todas las papeletas para ser despedido…


Inés se estremeció al escuchar la palabra despedido. Pensó en décimas de segundo en su hija con sólo dos años, la hipoteca por pagar y, sobre todo, pensó en el desencaje anímico y de carácter que podría suponerle a Diego verse en el paro; ¡él que se veía ya como ministro de Economía! Con este pensamiento se estremeció aún más.


Mientras, Luis continuaba con su relato.


—Pero le salvó el ser un cerebro en temas económicos. Eso sí, el precio que tuvo que pagar, como los pocos que se quedaron de su departamento, fue que además de tener más carga de trabajo, tuvieron que empezar a hacer labor comercial. Se les asignó una pequeña cartera de clientes poco fidelizados para que se desfogaran. Pero salían, y aún salen, con los veteranos para aprender de ellos; que es muy distinto.


Ella le seguía escuchando con mucha atención y cara de sorpresa. Él continuó:


—Antes de que se tomara la decisión de quienes se quedaban en ese departamento, el director comercial, con el que tengo muy buena relación y mucha confianza, me consultó cómo le veía haciendo labor comercial. El caso es que yo, con tal de que Diego no perdiera el trabajo, le dije que creía que sí podría hacerlo. Me sentí muy mal porque no fui muy honesto con él. Yo ya conocía su mala actitud hacia todo lo que sea vender, pero en ese momento no me atreví a decirle la verdad. Así que a Diego, cuando le contaron que se quedaba pero con nuevas funciones comerciales le advirtieron que, si no aceptaba, la alternativa era el despido.


Inés puso tal cara de asombro y preocupación que Luis añadió:


—Me da que de todo esto él no te contó nada, ¿verdad?
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