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			Dedicado a Rachel, por todo lo que hemos vivido y lo que está por venir.

		

	
		
		


			Prólogo

			A lo largo de mi trayectoria en la Agencia Central de Inteligencia (cia, por sus siglas en inglés), tuve que convencer a extranjeros de colaborar con el Gobierno de Estados Unidos, es decir, «venderles» la idea de por qué les convenía cooperar.

			El ejemplo más extremo ocurrió inmediatamente después del 11 de septiembre de 2001, cuando me desempeñaba como jefe de estación en Islamabad, Pakistán, y viajé hacia el sur, al polvoriento  puesto de avanzada provincial en el desierto de Quetta, para reunirme con el mulá Akhtar Mohammad Osmani, segundo al mando de los talibanes. Fui el primer funcionario del Gobierno estadounidense en reunirme con un líder talibán después del 11 de septiembre, y mi tarea era persuadir a Osmani de entregar a Osama bin Laden antes de que Estados Unidos se viera obligado a iniciar una guerra contra él y sus fuerzas talibanes.

			Decir que el buen mulá y yo teníamos poco en común sería subestimar enormemente la situación. Yo pertenecía al estamento del Este (Estados Unidos) y era producto de internados y de la Ivy League, alguien del mundo de la inteligencia para quien tener una amplia apertura mental hacia las culturas extranjeras y otras formas de pensar era tanto un instinto personal como una necesidad profesional. A pesar de lo que Hollywood te cuenta sobre la vida de los espías, en mi experiencia, la agresión generalmente se limitaba a la cancha de tenis.

			El mulá Osmani, en cambio, era un veterano canoso con más de veinte años de experiencia en una guerra primitiva y despiadada. Era un comandante tribal con aspecto de oso, con un enorme turbante negro y una barba abundante, y su mundo violento estaba limitado por una concepción estrecha del islam fundamentalista. Aunque en lo personal no sentía aprecio por Bin Laden, no podía ignorar el hecho de que el saudí era un héroe religioso y un ídolo para su propia gente y que entregarlo sería considerado una gran traición para todas las personas cuya opinión era importante para él. Su respuesta instintiva a las exigencias de Estados Unidos fue una resistencia violenta. Sin embargo, al mismo tiempo, la guerra no era un ideal para él, y la perspectiva de aún más hostilidades, esta vez con una superpotencia de destreza militar inimaginable, era algo que quería evitar fervientemente.

			Durante ocho horas de conversación repartidas en dos días, dimos muchas vueltas sin progreso. Me presenté como un observador imparcial que trataba seriamente de ayudar a Osmani a encontrar una manera de evitar los ataques estadounidenses sin dejar de satisfacer los requisitos centrales exigidos por ambas partes. Una y otra vez propuse formas de salvar las apariencias para que los afganos cumplieran las demandas del presidente estadounidense y evitaran la guerra, pero al final me topaba con la visión cerrada del mulá. Aun así, su creciente agitación ante la idea de más años de guerra con una superpotencia era un punto de venta fuerte, y lo aproveché juiciosamente una y otra vez, asegurándome de que la amenaza apenas velada de un castigo estadounidense no lo empujara a una resistencia contestataria y precipitada. 

			Parecía estar abrumado por el peso de esta decisión. Se sentía atrapado entre las concesiones que no podía hacer y la desagradable perspectiva de una guerra con Estados Unidos. Estaba desesperado. Con los hombros encorvados y el cuerpo desplomado en su silla, pude verlo encogerse literalmente frente a mí, pero esas ocho horas previas habían tenido un efecto claro: se había convencido de mis sinceras intenciones de ayudarlo, pues sabía que lo entendía tanto a él como a la situación y que, contra todo pronóstico, me había convertido en su amigo.

			Mirándome, pronunció las palabras que había estado esperando: 

			—Dime qué debo hacer.

			Sin dudarlo, tracé el camino a seguir. Le expliqué cómo su jefe, el mulá Omar, había creado una trampa para sí mismo y su país, y cómo solo el mulá Osmani podía salvarlos. Paso a paso, le describí cómo debía poner al mulá Omar bajo arresto domiciliario, tomar el control de la capital, conseguir el apoyo del resto de comandantes de alto rango y anunciar las medidas que estaba tomando para llevar a Bin Laden ante la justicia islámica y así salvar a Afganistán del destino al que el mulá Omar lo había condenado.

			Fue como si le hubiera lanzado una cuerda a un hombre que se ahogaba. Erigiéndose de un salto, Osmani entendió. 

			—¡Lo haré! —exclamó mientras me daba un fuerte abrazo de oso. 

			Compartimos un abundante almuerzo y, después de un segundo abrazo, subió a su caravana cuantiosamente armada y regresó a toda velocidad a Afganistán. Creí que el trato estaba hecho y, en alusión a este libro, que la venta se había concretado.

			Por desgracia, no fue así. Como temía, la determinación de Osmani no sobrevivió al turbulento viaje de seis horas a Kandahar, Afganistán. Lo que yo no sabía entonces era que, si bien daba la impresión de que había convencido a Osmani, él no tenía la más mínima intención de venderles a sus compañeros comandantes la idea de que lo siguieran a él en lugar de al carismático mulá Omar. Después de que la euforia provocada por nuestra conversación se desvaneciera, debió de haber recapacitado.

			Esta historia sería mucho más convincente si el resultado hubiera sido un éxito. La veríamos de otra manera si la larga conversación hubiera resuelto el callejón sin salida entre Estados Unidos y los talibanes para evitar lo que a la postre serían veinte años de guerra, y mucha muerte y destrucción. Sin embargo, la moraleja de la historia es que, a pesar de la desesperada situación y la enorme e insalvable brecha entre Osmani y yo, la paciencia, la comprensión y la empatía genuina nos llevaron a un punto en el que, contra todo pronóstico, acordamos un plan de acción conjunto. Yo había concretado la venta; pero, como probablemente habrá experimentado cualquier vendedor, a veces las cosas pueden salir mal incluso después de haber convencido a la contraparte de los méritos de la propuesta.

			Entre las habilidades más importantes de un espía, o de cualquier persona cuyo sustento dependa de persuadir a otros, está la capacidad de empatía. Al ponerse en el lugar del otro y entender el contexto en el que toma sus decisiones, uno empieza a imaginar las circunstancias en las cuales esa persona podría realizar las acciones que uno desea, incluso si eso la aleja del lugar donde se encontraba al principio.

			¿Te imaginas lo que podrías lograr con técnicas similares en un proceso de ventas, con muchas más ventajas de tu lado y muchos menos obstáculos? Ese es el beneficio y la promesa de este libro.

			Cuando Jeremy Hurewitz acudió a mí con la idea de Vende como espía, quedé intrigado al instante y rápidamente comprendí lo atractivo que era el concepto. Durante varias conversaciones compartí algunas experiencias de mi larga trayectoria en el espionaje, así como muchas de las amplias lecciones sobre el comportamiento humano que adquirí de esa vida. El espionaje —como te dirá cualquiera que pertenezca a ese mundo— es, al fin y al cabo, un asunto humano, y su campo de acción es el espectro de la condición ­humana.

			Posteriormente, Jeremy también se basó en las vivencias de antiguos colegas míos, así como de miembros del Ejército y los cuerpos policiales, quienes aportaron sus perspectivas. Ellos también suelen trabajar en el campo de batalla de la psique humana.

			Las experiencias de Jeremy abarcan tanto las ventas como los mundos del periodismo, la investigación empresarial y la política de seguridad nacional, por lo que su tarea fue destilar estas lecciones conjuntas y aplicarlas a las ventas corporativas. Si bien no es común considerar que estas se encuentran en el mismo contexto que la inteligencia, la aplicación de la ley y las operaciones militares, también tienen que ver con personas y la capacidad de persuadir a otros para que se muevan en una dirección intencionada, lo cual, finalmente, es la clave del éxito.

			En lo que a mí respecta, no pretendo entender el mundo de las ventas comerciales, pero es muy probable que el vendedor corpo­rativo profesional pueda tomar las lecciones extraídas de las operaciones de espionaje y aplicarlas, por analogía, a su contexto y propósitos específicos. Ese es el proceso que Jeremy ha sabido facilitar con tanta habilidad.

			Rober L. Grenier 

			Exdirector del Centro Antiterrorista de la CIA

		

	
		
			

			Introducción

			Natalie*1 era una oficial de caso de la cia altamente capacitada que contaba con un repertorio de técnicas para vincularse con sus objetivos. Al ser musulmana de ascendencia libanesa, solía utilizar su conocimiento del islam para establecer lazos con objetivos terroristas y retirarlos del campo de batalla; pero en aquella ocasión su misión sería un poco diferente. Natalie no estaría coqueteando con alguien en una casa de té o usando sus encantos con un diplomático extranjero cuyo Gobierno podría estar apoyando de manera encubierta a un grupo terrorista. En esta misión en particular, estaría sentada frente a la pantalla de una computadora.

			La cia había reunido información que indicaba que un alto teniente de Al Qaeda con base en Yemen —lo llamaremos «Nabil»— estaba buscando esposa. La Agencia logró conectar a Natalie con él en línea, y comenzaron a escribirse. Su misión era obtener información interna de Al Qaeda y, si era posible, lograr que compartiera detalles sobre sí mismo que pudieran ayudar a la cia a ubicarlo.

			Natalie, haciéndose pasar por Elmedina, construyó lentamente una relación con Nabil, contándole sobre su vida en Siria, los desafíos que ella y su familia habían soportado durante la guerra civil de ese país, y cómo estaba buscando a un hombre de fe que la ayudara a seguir adelante con su vida. Comenzó las conversaciones con cautela, actuando como si fuera tímida, pero Nabil estaba interesado y comenzó a buscar a Elmedina. Ella usó su interés en su contra y logró sutilmente que compartiera detalles que la Agencia comenzó a reunir para formar un panorama más amplio.

			Los detalles que Nabil compartió sobre su vida lo ubicaron en la provincia de Hadramaut, un bastión terrorista en ese país terriblemente pobre. Mencionó ciertas calles y mercados en pueblos cercanos, y le dijo a su encantadora Elmedina que viajaba en una camionetita Suzuki porque los estadounidenses solían buscar camionetas Toyota Hilux. Algo trascendente que señaló es que había sido herido en una escaramuza reciente y tenía una pierna rota.

			La cia envió drones a la zona donde creía que Nabil vivía. Poco después, identificó una Suzuki 4x4 y a un hombre que bajaba del asiento del pasajero para entrar a un café internet, usando muletas.

			Nabil probablemente creyó que estaba utilizando buenas técnicas para evitar el espionaje al viajar en un coche que no era usado frecuentemente por sus colegas de Al Qaeda. Quizá pensó que frecuentar un café internet evitaría la posibilidad de poner a su complejo en riesgo, ya que le proporcionaba cierto grado de protección contra los esfuerzos de vigilancia electrónica de su enemigo, pero las técnicas de espionaje de Elmedina eran mejores. Chatearon mientras él estaba en el café y ella le mencionó su afecto virtual por él diciéndole que anhelaba que pudieran encontrarse en persona en un futuro cercano, cuando fuera posible estar juntos.

			Finalmente, Nabil dijo que tenía que irse. Cojeando, regresó con el conductor que lo esperaba afuera, quizá entusiasmado con su posible futura esposa, cuando, poco después de alejarse de ahí, un misil proveniente de un dron Predator impactó su camioneta destrozándola por completo. Así finalizó la misión de eliminar a Nabil del campo de batalla.

			La habilidad de Elmedina para recopilar sutilmente pequeños detalles de información2 contribuyó a la misión de eliminar a un terrorista que tenía sangre de civiles en sus manos.

			Más tarde, Natalie informó a un alto oficial de la cia sobre la operación, a quien le sorprendió que la Agencia fuera capaz de obtener —virtualmente, usando una identidad falsa— el tipo de información que llevó a un ataque cinético exitoso:

			—Este es el camino por seguir en el futuro —comentó.

			Rick3 era un oficial de caso de la cia con un conjunto de habilida­des muy particular. Por un lado, era un esquiador experto. Como excampeón adolescente en competencias de esquí en las montañas Rocosas, Rick siempre buscaba oportunidades para ir a las pistas durante las giras de la Agencia en el extranjero, ya no para competir, sino para conectar con la gente y sentirse ligado a su educación a pesar de su estilo de vida desarraigado. Más que nada, le encantaba esquiar y punto. Nunca consideró su pasión por el esquí como una herramienta potencial para lograr el aspecto principal de su trabajo: el reclutamiento de agentes extranjeros para recopilar información para el Gobierno de Estados Unidos. 

			Por otro lado, quizá sin saberlo, siempre lo había hecho: los espías saben que utilizar cualquier aspecto de su personalidad para conectar con sus objetivos es una buena práctica, pero ¿habría Rick adivinado que el esquí le ayudaría a reclutar a los agentes más valiosos de su trayectoria?

			Era principios de los noventa, la Guerra Fría terminaba y, mientras el resto del mundo disfrutaba del dividendo de la paz, la cia seguía trabajando duro, enfocada en los desafíos que Rusia representaba para la política exterior estadounidense. Era, en esencia, la asignación en la que los espías estadounidenses habían estado trabajando por décadas: tratar de entender a los rusos, ya no solo conocer los avances en el arsenal militar soviético o contrarrestar la influencia del comunismo en todo el mundo. En este punto de inflexión en la historia, se trataba de comprender el estado del Gobierno ruso y si Boris Yeltsin sería expulsado por elementos revanchistas de la ultraizquierda o nacionalistas extremistas de derecha. A la cia también le preocupaba la seguridad de las armas nucleares en la Federación Rusa y si los científicos de aquella nación estaban poniendo su experiencia nuclear a disposición del mejor postor en la clandestinidad global de los terroristas y los Estados corruptos.

			Rick se encontraba en la base de Tayikistán, una nación de Asia central, y tenía la tarea de reclutar diplomáticos rusos para obtener información sobre lo que estaba sucediendo en ese conflictivo país.

			El problema al que se enfrentó fue que los diplomáticos rusos en Dusambé (la capital de Tayikistán) supuestamente no se habían en­terado de que la Guerra Fría había terminado. El Gobierno de Estados Unidos era un amigo ahora, ¿cierto? Bueno, estos diplomáticos seguían operando bajo reglas que les prohibían reunirse a solas con sus homólogos estadounidenses.

			Así que, ¿qué hizo Rick? Se fue a esquiar.

			Él sabía que los rusos son ávidos montañistas y apostó a que si iba a las pistas de esquí en esa empobrecida nación de Asia central (aunque fueran pistas rudimentarias), se encontraría con rusos y, posiblemente, algunos objetivos de reclutamiento.

			Y eso fue exactamente lo que sucedió. La técnica de esquí apasionada y hábil de Rick causó buena impresión, y rápidamente hizo amigos en las pistas. Tal como lo había planeado, entre esos nuevos amigos había rusos con información y perspectivas extremadamente valiosas para el Gobierno estadounidense.

			Rick pudo realizar su tipo particular de venta: convencer a su objetivo de traicionar, siguiendo su pasión y acudiendo adonde sus clientes tan particulares podrían estar. Quienes nos dedicamos a las ventas podemos pensar igual y obtener resultados similares. Y esta es solo una de las tantas maneras en que todos podemos vender como espías.4

			Los espías nos han intrigado por generaciones. Desde la imagen de una figura misteriosa con sombrero de fieltro y gabardina acechando bajo un farol envuelto en niebla en los tiempos de la Guerra Fría, pasando por el apuesto personaje de James Bond salvando al mundo del peligro, hasta el nivel casi superheroico de las habilidades exageradas de Jason Bourne, estamos fascinados con el peligro y el glamour del espionaje.

			La cultura popular nos ha dado un elenco memorable de personajes que tienen la habilidad de volverse casi invisibles, recopilar la información que necesitan y derrotar a los malos.

			La verdad, claro está, es bastante diferente. Los espías sí aprovechan algunas habilidades extraordinarias para hacer su trabajo, pero son en gran medida seres humanos, así que este es en gran parte mucho más mundano de lo que Hollywood nos hace creer. Si bien es cierto que los espías están entrenados para lidiar con situaciones peligrosas, la mayor parte de su trabajo implica ejercer influencia sobre las personas, captar a sus objetivos para entender qué los motivará a cooperar y, finalmente, reclutar agentes para recopilar información para el Gobierno de Estados Unidos.

			Entonces, ¿es posible que los espías sean en realidad los mejores vendedores del mundo? Después de todo, ¿qué venta es más difícil de cerrar que conseguir que alguien cometa traición?

			Me han confundido con un espía, pero nunca he sido uno. Al menos no uno que trabajara para algún Gobierno. Durante casi una década como periodista en el extranjero, algunas veces me acusaron de estar con la cia y hubo una que otra exnovia que bromeaba sobre sus sospechas debido a mi agenda de viajes, pero no era verdad. Tengo algunas habilidades que son útiles en el espionaje: soy bueno para obtener información y poseo una habilidad natural para desarrollar relaciones, así como también soy un libro abierto en cuanto a mis emociones y soy mejor guardando los secretos ajenos que los míos.

			Si miro en retrospectiva mi tiempo como periodista en el extranjero, reflexiono sobre momentos en los que era joven e ingenuo, y me emocionaba estar presente en los actos oficiales de las embajadas en ciudades extranjeras. Recuerdo sentirme halagado de que en esos eventos diplomáticos los asistentes me hicieran preguntas y fingieran interés en mi punto de vista. Debido a mi trabajo en ese entonces, hablaba regularmente con editores de periódicos influyentes de todo el mundo, con académicos reconocidos y, a menudo, con políticos destacados. Cuando recuerdo esos momentos, identifico espías encubiertos de diplomáticos que usaban los halagos para obtener información y utilizaban sus excelentes habilidades de escucha para que me abriera y sacara todos los datos que había obtenido. Nunca me di cuenta, porque técnicas como la conversación de violín y la escucha activa me hacían creer que solo estábamos teniendo pláticas casuales. En realidad, estaban extrayendo información de manera experta, evaluando quién era yo y determinando si podría serles de utilidad en un sentido más amplio.

			Gran parte de mi trabajo como periodista implicaba escribir sobre seguridad e inteligencia, además, siempre me ha interesado el espionaje y he leído mucho al respecto. De hecho, uno de los propósitos por los que me sentí atraído por la industria de la seguridad empresarial fue el de tener un mayor acercamiento con los exoficiales de inteligencia, los cuerpos policiacos, las fuerzas especiales y otros funcionarios gubernamentales que son parte de la industria, con el fin de poder aprender de ellos y sobre ellos.

			Y vaya que aprendí.

			Te contaré cómo llegué a ser un espía corporativo y a trabajar con exoficiales de inteligencia y una variedad de otros exfuncionarios gubernamentales, pero antes de revelarte los secretos de vender como espía, permíteme compartir algunos detalles sobre el sombrío mundo de la seguridad empresarial y cómo encontré un lugar en él.

			SEGURIDAD EMPRESARIAL

			Podríamos retroceder en el tiempo y encontrar numerosos ejemplos de seguridad empresarial, especialmente si adoptamos una visión amplia e incluimos el mundo de los mercenarios. Algunos de mis empleadores tenían divisiones corporativas que eran contratistas militares, de lo que hablaré más adelante. También podríamos remontarnos a la agencia Pinkerton y sus detectives rompehuelgas para conocer un linaje de la seguridad empresarial, pero, para nuestro propósito, nos concentraremos en la historia reciente.

			La mayoría de la gente atribuye los orígenes de la industria mo­derna de la seguridad empresarial a Kroll Associates, la cual fue ­establecida por el legendario Jules Kroll, exfiscal federal, quien analizó el panorama empresarial de principios de los años setenta y se dio cuenta de que el mundo de los negocios podría beneficiarse de algunos servicios que ofrecían los investigadores privados tradicionales, quienes tendrían que evitar los aspectos sórdidos de este trabajo, que fueron expuestos en las revistas baratas tipo pulp y el cine negro. Jules Kroll tuvo un gran éxito al profesionalizar la industria y crearla esencialmente a partir de la nada. Así como «sacar una Xerox» solía significar hacer la fotocopia de un documento y «googlear» significa buscar algo en línea, «pedir un informe Kroll» fue durante años sinónimo de solicitar una revisión de antecedentes.

			La industria se expandió a lo largo de las décadas de los setenta y ochenta, pero el fin de la Guerra Fría resultó ser un importante catalizador para su crecimiento. Con la caída del telón de acero, los países con economías centralmente planificadas ahora se estaban reformando y abriendo sus sistemas financieros, adoptando el capitalismo. Esto creó enormes oportunidades para empresas e inversores ansiosos por aprovechar el dividendo de paz de la época para entrar a mercados nuevos y participar en su rápido crecimiento económico.

			Sin embargo, toda oportunidad conlleva riesgo, y en serio había mucho. Numerosos países recién abiertos se encontraban al borde del caos a medida que la Unión Soviética terminaba con déca­das de ayuda exterior, lo que creó vacíos de poder que fueron llenados por caudillos militares, criminales y otros actores hambrientos de poder. En lugares como Europa del Este, la privatización de la industria en los años noventa estuvo plagada de corrupción, lo que permitió la formación de toda una clase de oligarcas indiciados a los que las empresas occidentales veían con recelo a la hora de establecer asociaciones.

			Con un rápido crecimiento, la industria de la seguridad ayudó a estas empresas e inversionistas a manejar y mitigar este tipo de riesgos, a comprender la variedad de actores que operaban en esos mercados recientes y a garantizar la seguridad de los empresarios que viajaban a esas regiones peligrosas.

			Con el fin de conformar la fuerza laboral específica que necesitaba para mitigar los riesgos tan particulares que enfrentaban sus clientes, la industria contrató a exempleados del Gobierno, quienes aportaron conocimiento de esos mercados emergentes, experiencia real con situaciones y grupos violentos, y otras habilidades y pericias importantes.

			Lo que comenzó como el manejo de la seguridad de riesgos físicos y reputacionales se convirtió en una industria vibrante. La seguridad empresarial ahora incluye un amplio espectro de servicios como la planeación de la continuidad de las actividades comerciales, la resolución de crisis, el rastreo de activos, el apoyo en litigios, el asesoramiento sobre riesgos políticos, la ciberseguridad e incluso el descubrimiento probatorio electrónico.

			Si bien la industria valora particularmente la experiencia de aquellos con antecedentes gubernamentales, los experiodistas también son bienvenidos, ya que tienen talento para expresarse, experiencia investigativa y, en muchos casos (el mío incluido), codiciada experiencia en algunos mercados emergentes cuyos clientes están profundamente interesados e involucrados.

			Así que cuando regresé de China después de pasar una década en el extranjero, abierto a la posibilidad de dejar el mundo de los medios y preguntándome dónde encajarían mis habilidades y expe­riencia, fui encaminado hacia la industria de la seguridad empresarial. Me uní a un despacho de consultoría global de riesgos, una prestigiosa empresa británica que había sido una pieza clave en el ámbito casi tanto tiempo como Kroll.

			Debido a que me contrataron para formar parte de un equipo híbrido que se dedicaba a la gestión de proyectos y el desarrollo de negocios, necesitaba credibilidad ante los clientes con respecto a la amplia gama de servicios que ofrecía la empresa, así como tener la capacidad de cultivar relaciones con esos mismos clientes.

			Asistí como oyente a cursos sobre casos de secuestro con fines de extorsión —un problema muy común para las empresas y organizaciones internacionales— y aprendí todo sobre esta fascinante especialidad de la industria. Colaboré estrechamente con nuestros analistas de riesgos políticos (un equipo de docenas de personas repartidas por todo el mundo con experiencia en determinados países o regiones) redactando informes de riesgos para los clientes que estaban considerando ingresar a un país en particular y deseaban comprender cómo una próxima elección podría afectar su industria. También trabajé con especialistas para ayudar a las empresas a diseñar un plan de acción ante las secuelas de un huracán, terremoto o ataque terrorista a gran escala.

			Lo que más me exigió, y parte del trabajo más pintoresco, fue la gestión de los detalles de protección ejecutiva. Establecí relación con una de las consultoras globales más grandes, la cual nos contrató para proteger a sus equipos que trabajaban en Irak. Cada dos semanas, sus consultores volaban a Bagdad, de ahí se dirigían a los campos petroleros del sur de Irak, los recogíamos en el aeropuerto (después de que sus aviones hicieran la famosa caída en picada hacia este para evitar ataques con cohetes de los insurgentes) y los transportábamos en un auto que otro vehículo con seguridad adicional seguía en caso de ataque.

			Una vez dirigí el dispositivo de seguridad de uno de los inversionistas de fondos de cobertura más conocidos del mundo. Iba en un crucero por el Nilo con algunos de sus amigos multimillonarios, y teníamos un equipo de seguridad en el yate, así como un auto de seguimiento a lo largo de la orilla. Nuestro equipo de riesgos políticos detectó signos de disturbios incipientes en Egipto (disturbios en las principales ciudades por la decisión del Gobierno de reducir la cuota diaria de pan subsidiado debido a la crisis económica) y recomendamos aumentar el dispositivo de seguridad para tener un segundo auto de seguimiento en la orilla del otro lado del Nilo.

			La firma del cliente era bien conocida por su cultura de «transparencia radical», por lo que no fue una gran sorpresa cuando el director de seguridad empresarial me llamó después de escuchar la recomendación que hice a la empresa. Me regañó y me acusó de intentar sobrevenderles y exigió hablar con mi jefe. El director de nuestra oficina de Nueva York, un elegante exagente del Buró Federal de Investigaciones (fbi, por sus siglas en inglés), apaciguó há­bilmente al director de seguridad empresarial, quien, si mal no recuerdo, era un exoficial de los equipos Navy seal de Estados Unidos, y acordaron el dispositivo de seguridad ampliado.

			El viaje transcurrió sin incidentes, pero, unas semanas después, la Primavera Árabe estalló en Túnez y se extendió rápidamente a Egipto. Recuerdo que, en aquel entonces, establecí contacto con ese director de seguridad empresarial para darles seguimiento a posibles trabajos futuros y contextualizar la situación en Egipto, con la debida precaución de no restregarle en la cara que habíamos tenido razón. Fue una lección importante para mí sobre cómo tratar con un cliente difícil y sobre el poder de la información con la que con­tábamos para hacer recomendaciones cruciales, que podrían ser de vida o muerte, a nuestros clientes.

			Otra experiencia de aprendizaje inolvidable fue cuando nuestro ceo compartió una historia sobre un proyecto con sede en Irak que rechazamos. Mostró nuestro profesionalismo y lo diferentes que éramos de los vaqueros de Blackwater, una empresa que estaba atrayendo la atención de los medios a finales de la década de los 2000 por una serie de percances de alto perfil donde sus empleados de gatillo fácil fueron acusados de masacrar civiles.

			Nuestro ceo señaló la infame emboscada de Faluya, donde empleados de Blackwater fueron asesinados, quemados y colgados de un puente en esa ciudad iraquí, un foco de insurgencia que se convertiría en un importante campo de batalla entre las fuerzas estadounidenses y los extremistas islámicos.

			Un cliente nuestro nos había pedido que proporcionáramos servicios de seguridad para su logística en Irak. Nuestro gerente de ese país objetó la ruta que el cliente quería tomar y dijo que tenía que hacerse diferente: se debía seguir una ruta más tortuosa que llevaría más tiempo y le costaría más dinero al cliente, sí, pero que, en su opinión informada, sería mucho más segura. El cliente se negó a reconsiderar sus planes y, cuando rechazamos el proyecto porque consideramos que era demasiado arriesgado, recurrió a Blackwater, y el mundo pudo ver los resultados.

			La organización para la que trabajaba tenía una experiencia única en el mundo de los negocios, a la cual debía ponérsele especial atención para evitar problemas graves y letales. Vi cómo los equipos de alta dirección cuidaban a sus empleados, confiaban en ellos y en su conocimiento en el campo, y cómo, sorprendentemente, daban una gran importancia a los lineamientos éticos que exigen apegarse a las misiones y mentalidades.

			Sin embargo, la función en la que me enfoqué más que en cualquier otra fue la concerniente a las investigaciones, lo cual solía ponerme al lado de oficiales de caso de la cia. Este trabajo era de diligencia debida reputacional, a menudo llamado «investigaciones de antecedentes». Por ejemplo, si una firma de capital privado adquiere una empresa, investigar los antecedentes del fundador y de los principales miembros del equipo es una práctica recomendada en la industria.

			El trabajo es crucial porque, si bien el inversionista podría haber pasado mucho tiempo con el fundador y su equipo, es posible que lo que ves no sea lo que obtengas. Si vas a invertir cien millones de dólares en una empresa, querrás saber si hay trapos sucios en la casa.

			Así que, discretamente, investigábamos a fondo estos casos armando nuestro propio enfoque a partir de lo que nos mostraba la investigación de registros públicos —la fase 1 en cualquier investigación—. Si el fundador tenía dos infracciones por conducir bajo la influencia del alcohol en un lapso de tres años hacía poco menos de una década, nos asegurábamos de averiguarlo. ¿Sigue teniendo problemas con el alcohol hoy en día o fue un periodo particularmente difícil en su vida (quizá atravesaba por un divorcio o tenía problemas con un hijo) y ya lo superó?, ¿qué dicen los exempleados cuando se les contacta para preguntarles sobre su estilo de liderazgo y su sentido de ética? Esta información cualitativa tiene un enorme valor, y los inversionistas y ejecutivos inteligentes saben que no deben tomar atajos cuando hacen tratos.

			La investigación de antecedentes es una de las áreas donde realmente vi en acción las habilidades que los oficiales de caso aprovechan. Me fascinó la planeación que hacían, simplemente por su enfoque hacia las posibles fuentes, en la que trataban de anticipar lo que podrían pensar, si se rehusarían a hablar, o cómo hacerlos sentir cómodos cuando se les preguntara sobre asuntos delicados.

			A veces no funcionaba y la fuente no hablaba, pero la mayoría de las veces sí teníamos éxito, por eso te hablaré de algunos de esos métodos para lograr que la gente te tenga confianza.

			En ocasiones, profundizábamos aún más. El objetivo de la investigación podía ser un gran tenista que jugaba regularmente en su club campestre, así que encontrábamos una manera de entrar a ese club y observarlo jugar algunos partidos. ¿Rompe su raqueta cuando comete un error o pierde un set?, ¿acepta la derrota con gracia o se enoja y actúa como un patán? Estos rasgos de personalidad podrían proporcionar información sobre cómo reaccionará este ejecutivo ante los contratiempos en el mundo empresarial, y son muy valiosos para el inversionista inteligente que busca algún tipo de ventaja o perspectiva cuando va a poner mucho dinero sobre la mesa.

			Siempre ha habido áreas grises en la industria de la seguridad empresarial y, siendo honestos, gran parte de esta actividad exige trabajar en los límites de la ética.

			En las investigaciones, muchas de las firmas para las que trabajé evitarían los pretextos, o esencialmente mentirle a una fuente sobre quiénes son y por qué están haciendo preguntas. La mayoría emplea a subcontratistas para hacer el trabajo de análisis de fuentes para proporcionar un intermediario entre la firma y el proyecto. Contratábamos personas para quienes tenía sentido hacer las preguntas cuya respuesta necesitábamos y, a veces, eso implicaba contratar a un cazatalentos para que llamara a distintas personas y les preguntara sobre los antecedentes de un ejecutivo. En otras ocasiones, impli­caba contratar a un periodista independiente, quizá uno que cubriera una industria en particular (por ejemplo, la atención médica), para que obtuviera detalles sobre una situación específica que un cliente de fondos de cobertura quería comprender a profundidad.

			Cada firma para la que he trabajado es un poco diferente, al igual que cada situación. Algunas consideran que está bien revisar ocasionalmente la basura de alguien para encontrar información privada, porque es legal en ese estado en particular y podrían obtenerse datos importantes. Nunca he querido hurgar en la basura y he evitado tanto los proyectos como las firmas que recurren a esa práctica, pero definitivamente es una industria que suele adentrarse en áreas grises de la ética.

			Operar para los clientes en las diferentes áreas de asistencia que ofrecíamos me permitió aprender de primera mano de exagentes de inteligencia y otros exfuncionarios gubernamentales, pero fue igual de importante pasar tiempo con estas personas, conocer cómo cada una abordaba el desarrollo de relaciones, la recopilación de información y la superación de desafíos. La forma en que cada in­dividuo personalizó la capacitación que recibió fue una de las lecciones más importantes sobre cómo ser efectivo al usar los métodos que describiré en este libro.

			Por ejemplo, había un exoficial de caso particularmente discreto, un mormón no practicante, que mostró la importancia de la escucha activa, una de las principales razones por las que llegué a considerar que esta habilidad es la más importante que cualquier espía o vendedor debería tener. Este oficial de caso sabía cómo hacerte hablar, quitarse del reflector y apuntarlo hacia ti. Era su tono de voz tranquilo, su naturaleza aparentemente tímida y su de­ferencia en la conversación lo que te llevaba a creer que no era una amenaza, que era digno de confianza, que estaba de tu lado. Observé cómo, a lo largo de varios años, asumió responsabilidades cada vez más importantes en nuestra firma, pues su careta modesta ocultaba a un verdadero operador astuto y ambicioso.

			La identidad falsa de otro exoficial de caso no había sido descubierta por completo, pues no anunciaba ni ocultaba sus antecedentes en la Agencia. Era veterano de algunas de las estaciones de la cia más complejas en la década de los 2000 durante la guerra de Estados Unidos contra el terrorismo, y un triatleta consumado que me impresionó por su naturaleza humilde. No era tan modesto como el espía descrito anteriormente, sino que tenía una personalidad sociable, pero no trataba de llamar la atención sobre sí mismo, y no intentaba sacar provecho de lo que fue una exitosa trayectoria en la cia. Su humildad fue inspiradora y sigue siéndolo.

			Un francotirador militar me introdujo a su mundo de ambigüedad moral y me explicó cómo manejaba tareas de protección ejecutiva para algunas de las personas de negocios más reconocidas del mundo. Aunque su apariencia no era imponente, su naturaleza taciturna le confería un aire desconcertante, en especial cuando me enteré de lo que había hecho en el Ejército. Sin embargo, supe que poseía conocimientos interesantes y me propuse conocerlo, y aprendí cómo su personalidad tranquila era esencial para la tarea de pasar largas horas mirando a través de una mira de francotirador. Aprendí lo importante que es concentrarse intensamente en la misión, lo esencial que es bloquear todo lo demás, incluida la simpatía humana natural que se forma cuando observas a alguien de cerca en una actividad mundana a sabiendas de que tendrás que apretar el gatillo en un momento determinado. Me enseñó cómo usaba el mismo tipo de enfoque de acero cuando protegía a un ejecutivo en un viaje, y debatimos formas en las que este enfoque singular puede ser útil en todos los aspectos de la vida.

			El mundo de la seguridad empresarial fue en muchos sentidos como hacer una maestría, un curso de introducción a variados entrenamientos gubernamentales mezclados en la sopa del comercio global. Vende como espía es el resultado de la síntesis de las lecciones de una sopa de letras de organismos gubernamentales y lo escribí para compartir contigo las lecciones de estos extraordinarios servidores públicos.

			Hasta aquí te he presentado un resumen de lo que es la seguridad empresarial y un poco de información sobre algunos de los fundamentos de sus tácticas, pero necesitamos ir más a fondo para analizar el aspecto de las ventas al vender como espía.

			A lo largo de mi trayectoria, un tema común ha sido representar varios papeles a la vez. Siempre he tenido una especie de papel híbrido, mitad operativo, mitad vendedor, y es una posición en la que siempre me he sentido cómodo y una que creo debe considerar cualquiera que se dedique a esta actividad. Todos deberíamos ser expertos en el producto o servicio particular que estamos vendiendo, ¿no?

			Tengo un linaje en ventas: mi abuelo y mi padre fueron vendedores. Mi padre aprovechó su personalidad sociable para forjar relaciones duraderas con sus clientes, personas que conocí porque las relaciones eran tan fuertes que nuestras familias se mezclaban. Mi madre fue una educadora muy querida, pero un factor crítico para el éxito de su carrera fue su personalidad carismática, una en la que la gente podía detectar su sinceridad y su simpatía innata  (que podría ser el rasgo de personalidad más importante, según un agente experimentado del fbi del que hablaremos más adelante). Muchos de los éxitos que he tenido en ventas son resultado de los rasgos de personalidad que mis padres me transmitieron.

			En el corazón de este libro se encuentra una trayectoria profesional única en ventas y espionaje que alimentó mis ideas sobre las conexiones y las comunicaciones, así que es hora de compartir contigo lo que aprendí. Algunas de las habilidades que describo son enfoques poco convencionales que me han ayudado a prosperar no solo en mi trayectoria, sino también en mis relaciones cotidianas.

			Creo firmemente que la vida consiste en ventas. Ya sea que nos dediquemos a ellas o no, todos intentamos influir en los demás, lograr que comprendan quiénes somos y forjar relaciones satisfactorias y profundas. Las habilidades que convierten a alguien en un buen vendedor a menudo son las mismas que le permiten vincularse con otros en su vida diaria. Compartiré contigo habilidades que podrás implementar en tu día a día y que, utilizadas correctamente, te ayudarán a ser un mejor oyente, a mejorar tus relaciones y a de­senvolverte mejor en este mundo tan poblado.

			

NOTAS

			
				
						1 Los nombres con un asterisco al lado fueron modificados para proteger la identidad de los oficiales de inteligencia.


						2 Elmedina utilizó la táctica de obtener información para lograr su misión. Pronto veremos lo efectiva que también puede ser en un entorno comercial.


						3 Rick era un diplomático encubierto.


						4 Más adelante, analizaremos cómo Rick usaba técnicas a las que llamaré superpoderes y acudir adonde el cliente está.
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			El mundo de la inteligencia

			Ideas erróneas, sorpresas y el verdadero trabajo de los espías

			James Bond es una farsa, tanto como lo es Austin Powers. Los espías no son clientes habituales de los casinos de lujo que cuentan con armarios exclusivos para esmóquines, y tampoco suelen participar en persecuciones de autos y tiroteos. Si un espía se encuentra en ese tipo de situación, quiere decir que algo salió bastante mal.

			El trabajo de los espías es entablar y hacer prosperar relaciones, por lo que la mayoría de ellos está lejos del estereotipo de James Bond en lo que se refiere a aspecto, personalidad y antecedentes.

			Como alguna vez me señaló un espía, suelen ser «promedio en todo»: estatura, apariencia… En términos generales, es beneficioso para un espía tener un aspecto promedio, ya que pasar desapercibido en un lugar, emerger sigilosamente para establecer contacto y hacer algunas preguntas, y luego desvanecerse en la noche es una característica favorable cuando de espionaje se trata. Piénsalo, ¿no es eso mejor para el trabajo de un espía que ser un galán que atrae todas las miradas mientras se mueve por el lugar? Por eso es más probable que encuentres un espía que parezca un académico desa­liñado que a Daniel Craig.

			Eso no quiere decir que no haya espías atractivos; por supuesto que los hay, y he conocido a bastantes; pero, por regla general, es mejor que saques de tu cabeza la imagen de James Bond o Jessica Chastain. 

			Otra idea errónea es que todos los espías son extrovertidos y sociables. Si bien es cierto que muchos se parecen a los vendedores en el sentido de que tienden a ser extrovertidos, he trabajado con vendedores introvertidos exitosos, y algunos espías también lo son. Suelen ser autocríticos, con un sentido del humor negro y excelentes para lograr que la gente confíe en ellos. Entre los hombres, los individuos discretos que no intentan superar al otro pueden, a menudo, escuchar los secretos más valiosos. Los introvertidos deben tener en cuenta que es más fácil amplificar su personalidad que lograr que un extrovertido baje la intensidad de la suya (más adelante hablaremos sobre cómo intensificar o atenuar aspectos de tu personalidad).

			También te sorprenderá saber que la cia recluta ampliamente a gente de la comunidad mormona. Los mormones son objetivos de reclutamiento atractivos por varias razones: suelen viajar como misioneros al extranjero cuando son jóvenes, lo que les da la oportunidad de aprender distintos idiomas y transitar por diferentes culturas; provienen de comunidades cohesivas, conservadoras y patrióticas, lo que ayuda a mantener el enfoque en su misión, al tiempo que facilita la verificación de antecedentes durante el reclutamiento; y, como señaló mi exjefe australiano y descarado en una firma de seguridad empresarial: 

			—Es menos probable que encuentres una foto de ellos inhalando cocaína del trasero de una stripper, amigo.

			Terminología

			Algunas notas sobre términos de espionaje

			Lo que solemos considerar como un espía es en realidad un oficial de caso. Los oficiales de caso reclutan agentes, a quienes a menudo consideran los verdaderos espías porque son los que suelen robar documentos y asumir riesgos para obtener información. Para nuestros propósitos, seremos un poco flexibles con el término espía; pero cuando lo use, en general me estaré refiriendo a un oficial de caso de la cia.

			Los oficiales de caso trabajan con analistas, quienes generalmente operan desde la sede de la cia en Langley, Virginia. Suelen ser expertos en países o regiones específicos, o tienen experiencia en un determinado sector (petróleo y gas, por ejemplo) o tema (como el islam). Ayudan en el proceso de selección de posibles agentes y contextualizan la información de campo. Los analistas ayudan a sintetizar la información bruta recopilada en campo en un producto que se comparte con los responsables políticos, quienes lo utilizan para formular la política de seguridad nacional.
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