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TENGO UNA PREGUNTA

	Veinte de las personas que entrevistaban al candidato a presidente del gobierno estaban, a la vez, jugando al bingo. La entrevista tenía lugar en un estudio de televisión, en cuyo centro se encontraban en pie el entrevistado y el moderador y, frente a ellos, sentados en semicírculo en varias gradas, cien personas. Cada una de ellas tenía ante sí una pequeña pantalla de ordenador que mostraba lo que se estaba retransmitiendo en directo. Los asistentes habían sido elegidos por la cadena como representativos de diferentes estamentos de la sociedad y de ellos se esperaba que realizaran las preguntas que al candidato realizaría cualquier hombre de la calle. No se descartaban las réplicas espontáneas que otorgasen la mayor naturalidad a la sesión.

	Veinte de esos entrevistadores, jugaban, además a un bingo pirata. Sus pantallas parecían partidas en dos: la parte derecha, era la misma que la de los invitados inocentes; la parte izquierda mostraba, sin embargo, un rectángulo con 20 casillas dispuestas en cinco filas y cuatro columnas. En las casillas no había números, sino palabras. En el cartón electrónico de Eutimio se habían tachado varias de esas palabras, puesto que ya habían sido pronunciadas por el político, y su situación de juego era:

	[image: Image]

	Cada vez que el candidato utilizaba una palabra de las reflejadas en el cartón electrónico, la casilla se tachaba automáticamente. Se otorgaban premios a la primera línea completada al tachar las cinco casillas de una fila horizontal, así como al bingo, al primero que completase todas las casillas. A Eutimio solo le faltaba una palabra para conseguir línea. La palabra era proactivos. 

	El premio por completar una fila y cantar línea era de unos miles de euros, muy útiles para costear un cercano viaje de novios; el premio por completar todas las casillas y cantar bingo era mayor y permitía pagar unos metros cuadrados de un piso.

	Eutimio levantó la vista de la pantalla para escuchar la pregunta de un compañero:

	—Todo indica que nos acercamos a un cambio de época en la sociedad, y tras este cambio habrá que actuar de otra manera, pero seguro que alguna institución o persona ya prácticamente representa los nuevos valores ¿Usted, como gobernante en ejercicio que busca la reelección, ve a alguien de quien podamos decir «este es el» —hizo un gesto de duda— «…modelo que representa la nueva época»?

	 Eutimio se dio cuenta de que su compañero buscaba que el político pronunciase alguna palabra específica, pero no sabía cuál. Había dos vocablos cuyo significado solo intuía: paradigma y ontología. Este último era del género femenino, mientras que paradigma probablemente lo era del masculino, como la pista sugería. 

	Les habían dicho los organizadores del bingo oculto que el juego se componía de sesenta palabras: cada una de ellas figuraba escrita en, al menos, un cartón. El candidato ya había pronunciado trece de las veinte palabras del cartón electrónico de Eutimio, a quien le faltaba solo tachar una para completar línea. Podía razonablemente suponer que habría más jugadores a la caza de un acierto, lo que demostraba su contrincante al propiciar que se dijera paradigma. Eutimio tenía que hacer algo para que no se pronunciara el término fatal, pero no estaba previsto que unos asistentes añadieran preguntas a las de otros, aunque los comentarios espontáneos eran tolerados.

	—Buena pregunta, yo la ampliaría, si el candidato nos pudiese dar varios ejemplos de gente que ya actúa de acuerdo a los moldes de la nueva época, creo que eso nos sería muy útil a todos, ¿verdad? —finalizó haciendo un gesto hacia los asistentes.

	—Se me ocurren varios casos, digamos tres —empezó a contestar el político— son ejemplos desde el mundo de la ciencia, del deporte, y también de la política, que podrían constituirse en paradigmas de la nueva época.

	Las reglas del juego que les habían explicado al reunirlos en la sala de maquillaje establecían que ningún interviniente podía utilizar la palabra de la casilla, mientras que el ponente la tenía que pronunciar exactamente. Por tanto, como el candidato había utilizado paradigmas, al haberlo hecho en plural, no era la palabra exacta buscada y el interviniente no pudo ver cómo su casilla se tachaba. Eutimio había conseguido de momento evitar que otro cantase línea antes que él, pero el político aun tenía que completar la respuesta, y mientras tanto el interviniente inicial intentó reconducir la cuestión a su tratamiento en singular.

	—¿Nos puede dar su opinión caso a caso? ¿Qué deportista, qué científico y qué político serían el ejemplo o modelo, o como lo quiera llamar, y por qué?

	—Antes de ir al detalle permítame hacer un breve ejercicio de contextualización, puesto que los paradigmas son tales en relación a un momento histórico y social determinado.

	Al decir inesperadamente contextualización veinte miradas se dirigieron a las pantallas. Eutimio vio que ahora tenía dos oportunidades de completar una línea, puesto que al tacharse contextualización ya solo le faltaba ontología en la primera fila. Ontología y proactivos, cualquiera de esas dos le completaba línea. También había cambiado la situación de algún contrincante, que ahora pasó a aliarse con Eutimio para evitar que el candidato paradigmase. Así, cuando el moderador estaba atento a Eutimio en prevención de que no fuera a interrumpir de nuevo, intervino otro asistente desde un lugar más alejado.

	—Con permiso del compañero quizá le podíamos pedir al candidato que, más que centrarnos en las personas que él ve como representantes ideales del comportamiento en la nueva sociedad, nos fijemos en el comportamiento en sí, en qué actitud debe tener una persona en estos tiempos, en cuanto a campos de interés, conocimiento técnico, propensión a la acción y otras similares.

	¡Proactivos! A este le falta proactivos, pensó inmediatamente Eutimio. Si el político pronunciaba la palabra insinuada los dos jugadores tendrían línea, pero solo se llevaría el premio el que la cantase antes, por lo que podría perder todo. Había que evitar que el político contestase a esa intervención y a la vez decir algo que le obligara a pronunciar ontología, pero, por no tener claro el significado de esta palabra, no sabía qué decir. Además, el candidato ya estaba respondiendo:

	—Bueno, yo creo que usted lo ha descrito muy bien. Tiene que ser una persona que empatice con los diversos estamentos de la sociedad y establezca relaciones de colaboración y cercanía con ellos, casi, si me permite la expresión, como un delincuente con aquellos que le ayudan.

	El entrevistado estaba a punto de decir cómplice. Eutimio se fijó en que al menos dos personas estaban muy atentas por si cantaban línea. Los organizadores del concurso oculto de bingo les habían dicho que el gesto para cantar línea era aplaudir: el primero que consiga línea, que aplauda. Si la consiguen dos, el premio será para el que antes empiece a aplaudir, eso les habían dicho. Y en ese momento había dos personas que tenían los ojos muy abiertos y los codos apoyados en la mesa, separados, con las manos a la altura de la barbilla, dispuestos a iniciar cada uno el aplauso antes que el otro. Cuando el político pasó a la siguiente característica que debía adornar a una persona ideal que fuera paradigma de la nueva sociedad, los de cómplice se relajaron pero, en cuanto escucharon lo que vino a continuación, los de química se pusieron en estado de alerta:

	—Y al empatizar no sólo con los grupos sociales sino con las personas que los componen debe sentir de manera natural que recibe sus mensajes y tiene un objetivo común, casi debería valerle con una mirada o un gesto. Tiene algún parecido con lo que puede pasar en un laboratorio, donde un elemento reacciona de una manera determinada al contacto de otro.

	El moderador intervino entonces. A los concursantes les habían dicho que el moderador no sabía que se estaba desarrollando una partida oculta de bingo, pero su intervención hizo sospechar a Eutimio:

	—Quizá el candidato, al contestar, nos puede también comentar hasta qué punto las organizaciones que representan a la sociedad civil integran estas características en su manera de actuar. A fin de cuentas son estas organizaciones las que actúan como…motores del cambio.

	¡El moderador quería que el político dijera agentes! El moderador estaba comprado, eso estaba claro, pero ¿por quién? Apenas se hizo esta pegunta Eutimio cuando vio que alguien de la primera fila se ponía en posición de aplaudir. 

	Continuó el político

	—Ahora le contesto, pero si le parece vamos a seguir con las características paradigmáticas del nuevo tiempo —pareció esbozar una imperceptible sonrisa al decir paradigmáticas, mientras algún concursante al que le debía faltar paradigma se estremeció perceptiblemente- y una de ellas es la capacidad de actuar y tomar acción antes de que la realidad la tome por uno mismo.

	Eutimio no se lo creía: el político estaba avisando de que iba a decir proactivos.

	—Tenemos que combinar la reflexión con la acción, pero considerando siempre que el peor pecado es el de omisión, el no actuar. Tenemos que ser…

	Eutimio sabía que proactivos le completaba línea, pero, para llevarse el premio, tenía que aplaudir antes que su contrincante, el cual, además estaba evidentemente de acuerdo con el candidato. Tenía pocas probabilidades y su objetivo, como sea, era ganar el premio completo él solo al conseguir que se dijera ontología. Había que silenciar al candidato, lo que no era fácil. 

	Decidió desmayarse.

	Eutimio se puso en pie e hizo ademán de bajar la escalera para dejarse caer sobre el asiento de delante, rodar al suelo y quedar con cabeza y brazos bajo otro asiento. Durante ese instante siguió pensado qué podría hacer para que el político pronunciase ontología, pero no se le ocurría nada; se ocupó solo de buscar una posición de caída complicada para armar barullo. 

	Todo sucedió entonces muy rápido: grito de la vecina y de alguno más, el moderador que se acerca corriendo, otro par de ayudantes que también vienen. Eutimio entrevió un fotógrafo acercarse y acercarse también al político, que metió la cabeza bajo el asiento acercándola a la suya. Se alejaron los demás para permitir la foto mientras el candidato acercaba su cara a la de Eutimio para preguntarle casi al oído cómo se encontraba.

	Eutimio vio una oportunidad entonces. Empezó entonces a balbucear en voz muy baja, audible solo por el fotografiado. Dijo al político:

	—Ontología. Pronuncia la palabra, que te pagaré bien.

	El candidato le acarició entonces la cabeza, dio un paso atrás y dijo en voz alta:

	—Tranquilo chico, te sacamos con cuidado. Parece que ha quedado un poco enganchado y está confuso. Vamos a ayudarle entre todos. Despacito, porque se ha dado un golpe en la boca y puede tener un problema de odontología.

	Mientras sacaban a Eutimio en camilla, el político dijo, mientras volvía al estrado frotándose las manos:

	—Bueno, continuemos, ¿por dónde íbamos? ¡Vamos, vamos! ¡Seamos proactivos!

	Al escuchar proactivos, un asistente empezó a aplaudir, sumándose todos los demás para homenajear al candidato.

	 


MANAGEMENT CAPABILITIES & ASSOCIATES

	Iñaki G. Mendieta bajó las escaleras mecánicas del hotel Mount Royal de Londres el 6 de Septiembre del 2000 trajeado como recién salido de una oficina de la City, llevando en el maletín su ordenador portátil y decidido a empezar su aventura en España. Iñaki había llegado media hora antes al hotel vestido con bermudas, camiseta de mercadillo y chanclas; eran las prendas más viejas que tenía. Las había tirado en la papelera del baño. Había llegado como Ignacio García y salía como Iñaki G. Mendieta. Cuando bajaba la escalera asumía mentalmente su personaje.

	Ignacio estaba a punto de cumplir veinticinco años, pero en su personalidad de Iñaki tenía veintinueve. Llevaba tres años en Londres, donde había llegado tras finalizar los estudios de Letras con la intención, cómo no, de mejorar el nivel de inglés y asistir a algunas clases de interpretación. Lo de ser actor era un objetivo difuso, y asistió a esas clases con la finalidad de analizar si ese objetivo difuso se convertiría en un objetivo real. Eso dependería no sólo de si se sentía con vocación, ¡qué palabra tan grande!, sino también de si se veía con capacidad de trabajo y posibilidades, lo que quiere decir contactos, que le ayudaran a salir adelante en ese mundo. Su espíritu de fondo, bohemio y cultural, se subordinaba a su espíritu inmediato, claramente práctico.

	Triunfó la necesidad inmediata. Su evolución laboral en Londres le fue aproximando al mundo del dinero, a la City. Tras varios trabajos como camarero en restaurantes de menú del día y comida rápida, se convirtió en mensajero a lomos de una moto achacosa, para asentarse al fin en el departamento de Servicios Generales de una entidad de primera línea. La actividad múltiple que allí realizaba, de distribución de correspondencia, fotocopias, recadero con corbata, gestión de entradas para espectáculos, preparación de salas y documentación para reuniones y otras tareas similares, le permitió conocer, como quien ve a los actores en el escenario, a muchas personas y escuchar y asimilar muchas ráfagas de información y opiniones que los personajes dejaban caer durante su interpretación.

	Su transformación de Ignacio García en Iñaki G., y el viaje a Madrid que realizó el 6 de Septiembre, fue la puesta en marcha de un proyecto personal construido con la información y opiniones recogidas durante su estancia. Ignacio se había dado cuenta tiempo atrás de que, si no cambiaba en algo, iba a seguir para siempre con su vida de medio pelo; en el mejor de los casos podría saltar a algún puesto administrativo, y a un empleo fijo, y a encauzar su vida justamente como no quería. Si años antes había ido a Londres a la aventura, había llegado el momento de volver a Madrid, a una aventura más ambiciosa. 

	La idea se la dieron unos cursillos que ayudó a preparar en la oficina. Varias veces Ignacio había tenido que imprimir y encuadernar documentación sobre materias financieras y contables; pero la primera vez que vio documentación referida a la gestión de las personas se sintió atraído: se hablaba de cómo se dirige, cómo se negocia, cómo se habla en público, de aspectos sobre relaciones humanas, grupos y equipos. Se quedó sorprendido: eso él lo entendía y le interesaba. Y también le parecía fácil y evidente.

	La segunda clave para el desarrollo de su aventura se la dieron los comentarios recogidos en los alrededores de la máquina de café, mientras se espera para obtenerlo o se toma en pie charlando con quien se encuentra cerca. Los vendedores en su empresa no actuaban de manera diferente a la de los encargados que, a la puerta de un establecimiento, invitan a entrar al cliente, o a los vendedores de entradas de espectáculos. Iban a por el cliente, le conociesen o no, y simplemente insistían hasta conseguir vender lo que fuera ¿Qué pasaría entonces, se empezó a preguntar, si él se presentase en una empresa fingiendo ser el experto que no era?, ¿conseguiría vender algo, conseguiría vender esos cursos y luego hacer las presentaciones a esos empleados? Por eso se cobraba bastante, lo había visto. ¿Cuáles eran las probabilidades de que le cogiesen en un engaño, y cómo podía disminuirlas? La primera vez tendría que mentir y decir que ya había toreado en varias plazas, pero la segunda vez ya dispondría de una primera verdad de la que hacer gala.

	Ignacio comenzó así a preparar su estrategia. Primero tenía que saber qué vender, conocerlo en detalle. Para ello fue conservando copia de la documentación que pasaba por sus manos hasta conseguir al cabo de los meses los textos de una variedad de cursillos. También tenía que aprender cómo se hacían las presentaciones. Puesto que se grababan en video, se ofreció a realizar esas grabaciones, y luego en su casa las estudió, y las ensayó. 

	El objetivo era llegar a una empresa en Madrid y convencerles de que le contrataran para dar un cursillo. Debía ser una empresa lo suficientemente grande como para necesitar estos cursillos, y lo suficientemente aislada como para que no les fuese fácil comprobar si la empresa ficticia para la que Iñaki diría trabajar existía realmente. Una empresa y un director engañables.

	Porque, claro, Ignacio tenía que inventarse una empresa ficticia para la que trabajar, con un historial y antecedentes que ofrecieran credibilidad suficiente. En tiempos de internet no es tan difícil inventarse una fachada empresarial. Para justificar que esa compañía fuera poco conocida lo mejor era diseñarla tipo boutique: debía tratarse de una compañía que proporcionase cursos de management especializado para un determinado sector empresarial, como, digamos, empresas de un tamaño intermedio en proceso de internacionalización. Decidió que su inexistente compañía habría trabajado hasta ahora para empresas del este de Europa. Copiando y adaptando otro modelo similar nació Management Capabilities & Associates.

	Iñaki salió aquel día del Mount Royal y tomó primero el metro y luego el Heathrow Express hacia el aeropuerto. Había pensado que su ficción resultaría más creíble si salía de Londres ya como ejecutivo, tomaba un tren habitual de gente de oficina y se subía a un vuelo donde habría muchas personas en viaje de negocios. Así interiorizaría su personaje totalmente y, quién sabe, alguno de los que luego vería en Madrid le podría quizá reconocer, aunque fuera vagamente, por haber ocupado asientos cercanos en el avión. 

	Había decidido también que iba a tomar muchas notas durante su aventura madrileña. Es decir, durante su viaje de negocios para presentar Management Capabilities & Associates.

	---

	Debería escribir «querido diario», pero sería una chorrada. Empieza el proyecto SCG, que significa Soy Consultor Guay. En mi personalidad SCG mi historia será diferente, así que voy a irla escribiendo, para no contradecirme y fijarla en mi memoria. Tengo 29 años. Si digo 25 voy a parecer demasiado joven, y si digo demasiados no me van a creer. 29 permite que piensen casi 30 y eso está bien, hace un profesor joven pero soportable. Management Capabilities & Associates lleva ocho años en funcionamiento. Somos unos pocos profesionales, con bajos costes de estructura y una disciplinada sistemática que nos permite, mediante un networking, integración en foros y actitud proactiva, mantenernos al día de todas las técnicas de gestión. Hemos trabajado a lo largo de Europa con empresas pequeñas y medianas en proceso de expansión: así es más difícil que pregunten por nosotros. Coste por hora, alto, pero no disparado, por lo que contratarnos no significa gastar mucho ni requiere dar explicaciones a un Consejo de Administración.

	Debo acordarme de escribir en el ordenador en el aeropuerto, como ahora, pero sólo un momento, que parezca un texto de presentación. Y también leer en pantalla, como si preparase alguna reunión. 

	No ha sido buena idea salir del Mount Royal, me tenía que haber dado cuenta. Es un hotel muy turístico, tenía que haber salido de alguno clásico de la City, pero eso ya lo hará la próxima vez. Si la hay.

	Voy a colocar el curso de Empresa, Colaboradores y Compromiso. Objetivo del curso: reforzar vínculos entre indios y jefe (¡colaboradores y empresa!) No me creo que esto cuele, pero me lo tengo que creer para que cuele. Bueno, no me juego nada, si no sale vuelvo a hacer fotocopias y al menos lo habré intentado. Curso de sólo dos días. Si lo aceptan tengo que ver cómo hago la factura, eso ya lo montaré, no van a caer a la primera.

	---

	Carlos Peláez era el director de Friends Brokerage Services S.A., empresa dedicada a la intermediación inmobiliaria, pero también a la financiera,  además de un poco al alquiler de pisos, algo a la gestión de patrimonios y hasta a labores de consultoría y asesoría legal. Carlos había sido, primero el contable y, posteriormente, el administrador de un nuevo millonario, y se había visto obligado a independizarse cuando ese millonario había decidido confiar su patrimonio a instituciones más aparentes y caras. Pero en los siete años que llevaba por su cuenta no le había ido mal. A base de aceptar todos los encargos variopintos relacionados con la administración de empresas y patrimonios había conseguido construir una pequeña empresa de casi veinte personas en nómina y otras treinta a las que realizaba encargos puntuales. Carlos era un outsider del sistema: llevaba toda su vida profesional en ese tipo de sociedades, pequeñas y locales, y durante toda esa vida profesional había soñado encontrarse en una empresa grande, puntera y multinacional. Era de esos españoles que a los cincuenta años sigue aprendiendo inglés, leyendo periódicos financieros nacionales, y también a veces alguno extranjero, cuya lectura le duraba días. Estaba siempre atento a los nuevos conceptos de gestión aunque no encontraba ocasión de implantarlos en su mundo. 

	Y, además, había vendido Friends Brokerage Services S.A. a una pequeña multinacional, con el compromiso, eso sí, de mantenerle en la dirección un par de años al menos.

	Carlos pensaba que en ese par de años conseguiría consolidar los puestos de trabajo de su gente y él mismo ganarse un puesto de dirección en la multinacional compradora. Y, por fin, sentirse directivo del mundo internacional, como varios amigos y conocidos. Por ello mismo, el curso de Empresa, Colaboradores y Compromiso que la habían ofrecido le había llamado la atención. No era caro, podía ayudar a sus empleados a adaptarse a los nuevos tiempos y a él le proporcionaba buena imagen ante los compradores. Además, la relación con los consultores podría serle útil para ampliar su agenda de contactos. Había previsto una reunión de hora y media con el consultor, pero la mañana se le complicó con la llamada de Max, el gerente de la empresa a la que ahora pertenecía la suya.

	—Perdona, oye, necesito que me consigas una información, te cuento —desde que la compra se había firmado, Max había pasado del a-ver-si-puedes-por-favor al Necesito—: Se trata de la evolución de contratos por cliente en los dos últimos años, me lo envías en el formato que te sea más cómodo.

	Cuando Iñaki llegó, Carlos sólo disponía de unos minutos para dedicarle. Iñaki llevaba su discurso claramente estructurado: sabía lo que iba a decir respecto a la compañía y su historia, los cursos principales que ofrecía y las características del curso Empresa, Colaboradores y Compromiso. Llevaba un dossier con todo ello y tenía previsto volver a llamar desde Londres para preguntar si había tomado una decisión.

	—¿Cuándo has llegado? —le preguntó Carlos— ¿Esta misma mañana?, caramba, ¿a qué hora te has levantado, si quieres llamamos a la cafetería y te suben un café? ¿Qué tiempo hacía allí?

	Carlos le comentó que apenas tenía un momento libre porque se encontraban en los días inmediatamente posteriores a la venta de la empresa y los compradores le pedían mucha información. Pero que el curso le interesaba mucho.

	—Vamos a lo práctico, fechas que tenéis disponibles y coste, qué hace falta para desarrollarlo, si puede ser en nuestra sala de aquí. 

	---

	Vamos a ver, que no se puede triunfar tan fácilmente. Primeros diez minutos: El tío está acelerado, presionado y no tiene tiempo. Lo ha hablado todo él. Contrata lo que le quería ofrecer. Le están comprando el kiosco y quiere presentar este encargo como hecho consumado. A los cinco minutos decía que me llamaría en un par de días. En el último minuto dice que compra ya; le hablo de contrato y pago a cuenta y me dice que se lo pase por mail. 

	No se puede triunfar tan fácil, pero, si paga, la operación está hecha, estamos dentro. Este hombre es como guiri en chiringuito, que paga sin discutir. 

	Cambios o añadidos en mi personaje: ninguno. En cuanto a la empresa: la he adornado. Ahora Management Capabilities son los fundadores, en USA, y los & Associates somos varios ingleses y yo. Lo de ser el único español le ha hecho sentirse paternal y creo que le ha llevado a sentenciar que quiere que demos el curso.

	---

	Carlos comenzó a describir la situación actual de la empresa y el hecho de que acababa de ser vendida, con lo que ello implicaba de inseguridad para los empleados, aunque él había hecho lo posible por proteger sus puestos. Pensaba Carlos que el cursillo les ayudaría a mejorar su formación y sería un mensaje de confianza en un momento de cambio. 

	—Mira, te digo otra cosa, los que nos han comprado ahora se están convirtiendo en un grupo muy diversificado y seguro que necesitan que les ayuden para establecer un sistema de gestión y una cultura de empresa, yo sólo te lo comento.

	—¡Pues muchas gracias! —respondió Iñaki—. Tengo el vuelo de vuelta a última hora y les puedo llamar hoy mismo, ¿me puedes decir una persona de contacto y el teléfono?

	Mientras hablaba con Carlos, Iñaki pensaba que con el viento a favor conviene desplegar las velas y, total, una llamada no va a ningún sitio, o quizá sí. Además, ¿por qué no iban a contratar a Management Capabilities, acaso no era tan buena como las de más nombre? Las firmas especializadas tenían una ventaja competitiva que debían explotar, la mayor cercanía e implicación con el cliente. Iñaki dudó si eso lo estaba pensando o diciendo. Miró la tarjeta que le había pasado Carlos: decía Máximo Suárez Flaherty, General Manager, Financial Export & Advisory Services.

	—Es una persona, cómo te diría…muy internacional y resolutiva. Vive entre Londres y Madrid. Es relativamente fácil de contactar, no se esconde detrás de secretarias, pero, claro, hay que pillarle. Y es como de tu edad, Iñaki, o poco más, de esas generaciones que tenéis mucho por delante

	Iñaki se fue a una cafetería, lejana, para pensar con tranquilidad, para concentrarse, para actualizar su diario. Para hacer la llamada.

	---

	Segundos diez minutos con Carlos: Hacer contrato y factura, e indicar una cuenta de banco, le diré la mía, o quizá abra otra, veremos. Luego me da el contacto de Max. 

	Antes de llamar a este posible nuevo cliente, hagamos el guión: quién me ha dado el nombre, personaje, historia y qué vendo. Quién me ha dado el nombre, no lo digo. Razones de confidencialidad y que no me relacione con Carlos si hay algún enfrentamiento entre ellos. Mi empresa, la misma, pero su actividad más enfocada a: establecimiento de una cultura común para unidades en diferentes países. La base es el sistema british, capacitación de mandos (¡habilidades de gestión!), negociación interna, el cliente interno, cosas así. Le diré que también sabemos echar gente, subcontratar barato a otros y contratar en plantilla a gente cara. Es decir, outplacement, outsourcing y head hunting. Lo bueno del proyecto SCG es que es flexible.

	---

	Cuando telefoneó a Max, le pasaron con él directamente. A Max no le extrañó el interés de un consultor y, sin más, le citó para una semana después. Max resultó ser una persona conversadora, y se disculpó, explicándolo en detalle, por tardar unos días en recibirle: los próximos días los tenía ya ocupados y a continuación tenía un viaje de un día para otro a Londres. Lo mejor de Londres era, dijo su interlocutor, los desayunos en el Marriot con la vista de la ciudad; en lugar de volver a última hora, él prefería dormir en Londres, desayunar temprano y coger el vuelo de media mañana. Con el cambio de hora llegaba a Madrid a mediodía, pero llegaba descansado. Se podrían ver por tanto el siguiente jueves por la tarde. Iñaki reiteró su nombre un par de veces durante la conversación para que se fijara en la memoria de Max. «No te preocupes, en Management Capabilities nos adaptamos siempre al cliente», le dijo, a lo que obtuvo la respuesta irónica, «pues nada agradecido a Managament Capabilities, hasta el jueves».

	Iñaki volvió a Londres y a su trabajo. Se las arregló para enviar un contrato y una factura a Carlos y dejó que su mente trabajara por sí misma en la siguiente fase. Con Carlos la negociación se había desarrollado de manera fluida y cordial, si es que a eso se le podía llamar negociación; si Carlos no le había preguntado nada en ese momento, ya no lo haría. Con Max tenía una oportunidad de subir la apuesta; a fin de cuentas, si puedes convencer a uno, puedes convencer a otro, pensaba, el estar en una empresa más grande no lo hacía menos engañable. Y no era engañar, porque, a fin de cuentas, él iba realmente a dar el cursillo, y nadie podía decir, sin probarlo, que lo hacía mejor o peor que otros. No dejaba de ser una manera de empezar un negocio, y un negocio en el que no robaba a nadie. No se trataba de engañar, sino de convencer.

	Hotel Marriot Londres, jueves por la mañana, desayuno. Ese era el dato que Iñaki tenía en la cabeza. Había pasado por delante del hotel con frecuencia. Se acercó el lunes a ver qué pinta tenía; se acercó vestido de traje, como si estuviera alojado. Entró, se sentó en los sillones, hizo como que hablaba por el móvil. Se sintió cómodo. Se marchó. 
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