

  [image: portada]




  

    

      Maten al banquero


    




    


  




  

    

      Nicolás Litvinoff




      Maten al banquero


    


  




  

    

      

        

          	

            Litvinoff, Nicolás




            Maten al banquero. - 1a ed. - Ciudad Autónoma de Buenos Aires : Planeta, 2015.




            E-Book.




            ISBN 978-950-49-4633-5




            1.. Narrativa Argentina. I. Título .




            CDD A863


          

        


      

    




    © 2015, Nicolás Litvinoff




    Diseño de cubierta: Juan Pablo Cambariere




    Diseño de interior: Paul Vinueza




    Todos los derechos reservados




    © 2015, Grupo Editorial Planeta S.A.I.C.




    Publicado bajo el sello Planeta®




    Independencia 1682, (1100) C.A.B.A.




    www.editorialplaneta.com.ar




    Primera edición en formato digital: mayo de 2015




    Queda rigurosamente prohibida, sin la autorización escrita de los titulares del “Copyright”, bajo las sanciones establecidas en las leyes, la reproducción parcial o total de esta obra por cualquier medio o procedimiento, incluidos la reprografía y el tratamiento informático.




    Digitalización: Proyecto451




    Inscripción ley 11.723 en trámite




    ISBN edición digital (ePub): 978-950-49-4633-5


  




  

    

      «Lo que pasaba a mi alrededor perdió súbitamente interés. Muy pronto, todo parecía aburrido: otra salida del sol, la vida de los héroes, el enamorarse, la guerra, los descubrimientos que una persona hace de otra. Lo único que no me aburría lo suficiente era averiguar cuánto dinero estaba ganando Tim Price, aunque al final, obviamente, lo hizo.




      No había ni una emoción clara e identificable dentro de mí, a excepción de la codicia y, posiblemente, el asco total. Yo tenía todas las características de un ser humano -carne, sangre, piel, pelo- pero mi despersonalización era tan intensa, tan profunda, que la capacidad normal de sentir compasión había sido erradicada, víctima de un borrado lento, erosionado.»




      Breat Easton Ellis, American Psycho, Ediciones B.




      «Las relaciones humanas se vuelven progresivamente imposibles, lo cual reduce otro tanto la cantidad de anécdotas de las que se compone una vida. Y poco a poco aparece el rostro de la muerte, en todo su esplendor.»




      Michel Houellebecq, Ampliación del campo de batalla, Editorial Anagrama.


    


  




  

    

      (UNA DEFINICIÓN)




      Banquero privado, asesor financiero, ejecutivo de cuenta o financista son títulos más o menos pomposos que identifican a quienes se dedican a hacer negocios con dinero ajeno. Se trata de profesionales que manejan millones de pesos por día, acostumbrados a codearse con el poder de turno, que suelen lucir sus propiedades y autos de lujo en revistas top.




      Durante años, fueron ensalzados por el jetset y los medios de comunicación. Su buena fama acompañó la expansión del capital financiero en las economías de todo el mundo.  




      Pero algo cambió en los últimos tiempos. Se instalaron los misterios. Hubo suicidios aparentes y homicidios. El glamour se desvaneció.




      Y la actividad se convirtió en un trabajo de riesgo.
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      750.000 DÓLARES/EL FINAL




      Desperté esa mañana con la extraña sensación de haber estado soñando con Belén. Era raro: hacía varios meses que se había ido de mis pensamientos.




      Me decidí a levantarme recién a las ocho y media. Llevaba una hora de retraso. La luz de a poco ganaba terreno en la oficina. Conocía muy bien los problemas de vivir en un lugar que no estaba preparado para ser habitado, pero no extrañaba en lo más mínimo el «calor del hogar». Me había mudado a mi oficina dos años atrás, luego de mi separación de Verónica. La historia de siempre: el enamoramiento inicial había desaparecido al año y pico de convivencia, dejando lugar a las discusiones, los intentos de manipulación mutuos y la frustración ante la imposibilidad de que el otro modificara aspectos de su personalidad que en un principio habían cautivado y luego se habían vuelto insoportables.




      Los gastos eran menores y la oficina estaba cerca del bar y de la Bolsa de Comercio, en un cuarto piso de un edificio ubicado en la esquina de 25 de mayo y Viamonte, plena city porteña. Un baño, un sofá cama y una barra de bar donde poder tomar un buen scotch a una distancia no mayor a los 100 metros. No necesitaba mucho más para ser feliz.




      El plan era el mismo de tantas otras mañanas: Ducha caliente para despertarme, una buena afeitada, un primer cigarrillo junto con un ibuprofeno para frenar la resaca, chequear el cierre de las Bolsas asiáticas y el estado de las europeas a media rueda en mi iPad y limpiar el desorden causado la noche anterior.




      Dediqué más tiempo de lo acostumbrado a bañarme. Solía hacerlo en no más de siete minutos. Cerré los ojos, apoyé las manos sobre los azulejos húmedos y verdes, y permanecí así hasta que el agua comenzó a enfriarse, señal de que habían transcurrido 6 minutos y que tenía solo 30 segundos para finiquitar el asunto si no quería morir congelado. El termotanque no era lo único que andaba mal en mi vida, pero como la mayoría de las cosas, ya me había acostumbrado.




      Fumé mientras me afeitaba (una habilidad que había adquirido con el tiempo y perfeccionado en los últimos años) y peiné mi cabello hacia atrás con un poco de gel para tener un aspecto más prolijo.




      Ya cuidadosamente afeitado, con mi traje azul petróleo y perfumado, me dispuse a salir de la oficina. La puertita de vidrio en donde habían lacrado «Oficina 57» dejaba traslucir parte de mi vivienda, pero hacía tiempo que ya no me importaba. Casi nadie llegaba a mi piso, salvo por equivocación. Compartía el pasillo con un octogenario coleccionista de estampillas y con una masajista privada que no podía decir en mi contra ni una palabra sobre buenas costumbres.




      Al tomar las llaves para salir noté que la mitad de un sobre blanco asomaba bajo la puerta. Volví sobre mis pasos y me senté en la cama. Encendí otro cigarrillo que decidí fumar mientras contemplaba el sobre y aventuraba hipótesis sobre su remitente.




      Desde hacía años que no recibía una carta, un poco por no tener quién la escribiera y otro poco porque ya nadie escribe cartas. Era curioso que hubiera llegado a este domicilio, que solo los abogados de mi ex esposa y algún que otro cliente conocían. Apagué el cigarrillo en el vaso con agua que permanecía inerte sobre el escritorio desde hacía días, tal vez semanas. Tenía dos opciones: soslayar el sobre y continuar mi camino al bar, o inclinarme a recogerlo y dejarme llevar a lo que eso pudiera depararme.




      Debía salir de mi casa/oficina y la carta se imponía como un guardiacárcel. Decidí que el misterioso sobre me acompañase al bar a tomar el desayuno. Lo abriría ahí, previamente a leer Ámbito Financiero. Tuve que respirar hondo antes de tomarlo, depositarlo en mi bolsillo y continuar con paso firme hacia el bar.




      Era muy temprano pero… necesitaba un whisky. Noté con cierta preocupación como últimamente cualquier evento que alteraba mi rutina se convertía en una excusa perfecta para prender un pucho o echar un trago, sin importar la hora ni el lugar. Decidí, con esfuerzo, obviar la parte de la bebida y juntar el valor necesario para sacar el sobre y examinarlo.




      Las buenas intenciones duraron apenas dos minutos, luego de los cuales pedí un whisky Jameson. Era blanco, como casi todos los sobres. Qué extraño, pensé, que ese color tan puro encerrara por lo general pésimas noticias, papeles de negocios espurios, amenazas y los peores sentimientos de la humanidad. Debería elegirse el color del sobre en función del mensaje, pensé, como para darle al destinatario la chance de estar preparado. Pero no. El sobre, o más bien su color, no me decía nada. A máquina, una letra que parecía de una vieja Olivetti se encargaba de confirmar que era para mí, que no se trataba de un error. Sr. Gregorio Kohan. Me detuve en mi nombre y en el «Sr.» ¿Por qué aún se abreviaba una palabra tan corta como señor?




      Di vuelta el sobre, dispuesto a terminar con la incertidumbre: para mi sorpresa, el lugar del remitente estaba vacío. No había más opción que abrirlo.




      Usé una varilla mezcladora de Gancia para abrir la correspondencia con prolijidad y luego la utilicé para revolver los tres hielos en mi vaso. Bebí un sorbo más antes de aventurarme a retirar del sobre su contenido: un cheque de un banco de Luxemburgo a mi nombre, listo para cobrar. Miré la cifra escrita con números perfectos en el margen superior derecho. Volví a mirar contando los ceros. 750.000 dólares.




      Desconocía la firma, Pina Moret L.L.C., pero tenía de quién sospechar. El solo hecho de pensarlo me provocó un temblor insuperable.




      Guardé el sobre rápidamente en el bolsillo interno de mi saco y miré a ambos lados, paranoico. Sentado en la barra, en la silla de siempre, aprecié lo que tenía entre manos. La sensación de poder, mezcla de miedo y libertad, encerrada en ese sobre blanco con mi nombre me llevó a otro momento que había tenido lugar apenas cinco meses antes: el rostro nítido de Horacio Grecco y nuestro primer encuentro aparecieron ante mí como un relámpago.
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      WALL STREET




      Horacio Grecco tenía su domicilio en una fortaleza de altos muros grises en Barrio Parque, a la que solo se podía acceder por un enorme portón custodiado por cámaras de seguridad.




      —Gregorio Kohan. Vengo a ver al señor Horacio Grecco.




      —Pase.




      No era la primera vez que visitaba uno de los barrios más exclusivos de Buenos Aires. Muchos de mis clientes vivían desparramados por Puerto Madero, San Isidro, Las Cañitas, Recoleta, La Horqueta y los barrios privados Nordelta y Santa Bárbara de Tigre. Pero también tenía otros que eran millonarios y cultivaban un bajo perfil digno de asombro: Lanús, San Martín y Villa Elisa eran algunos de los suburbios que visitaba de vez en cuando.




      ¿Por qué algunas personas, a pesar de tener más de 5 millones de dólares en el banco, continúan practicando una vida austera y sencilla? No tenía la respuesta exacta, pero sabía que se encontraba en algún punto entre los extremos de la tacañería, la educación y el desapego por lo material.




      Sentí que entraba a una prisión de máxima seguridad, y que al trasponer esa puerta ya no podría arrepentirme. Tanto dinero para vivir encerrado, pensé, pero al mismo tiempo entendía también la lógica conservadora de los poderosos: primero, despojo, aventura y riesgo para generar; luego, paranoia, desconfianza y temor para conservar lo ganado. Triste realidad del capitalismo global.




      Me atendió la empleada doméstica, una mujer pequeña y maciza de unos setenta años, tal vez muchos menos: el trabajo pesado, las privaciones y la desesperanza dejan huellas profundas en el cuerpo y hacen que el tiempo, veloz, deje sus marcas.




      Me trató con una seca amabilidad y una solicitud cargada de resignación, y me hizo pasar a un ambiente de dimensiones desproporcionadas. Muebles de diseño, unos pocos cuadros y las típicas artesanías de madera traídas de lugares remotos como la India o Marruecos. La decoración impecable, fría, impersonal no invitaba a distenderse.




      Luego de pocos minutos, se presentó Horacio Grecco. Lo vi atravesar el puente colgante con piso de vidrio y bajar por la escalera de metal y madera que unía el living de doble altura con un entrepiso que llevaba a su estudio. En el fondo de la casa se veía el nacimiento de un jardín enorme, que contaba con una pileta de natación rodeada de decks de madera y reposeras con almohadones blancos.




      Me impresionó, primero, su andar ansioso y el sudor de su mano al saludarme. También, los ojos atentos, escrutadores. De incipiente calvicie, llevaba por lo menos una semana sin afeitarse. Las orejas, bastante grandes, le daban un aire gracioso y amable. Se notaba en su mirada la seguridad que tiene aquel que está acostumbrado a influir de manera fácil en la mente de las personas. Pero de él quedaba un manojo de nervios, unas ojeras profundas y un tic que le hacía mover el mentón hacia delante y luego a la derecha, como si fuese un volcán a punto de explotar.




      Calculé que estaba por el final de los sesenta años. Vestía un conjunto deportivo North Face plateado que, lejos de asemejarlo a un atleta, lo mostraba como un jubilado adinerado. Pero, en todo caso, Grecco era un sexagenario de aquellos que conocían una de las mentiras más importantes de los tiempos modernos: la mentira de la jubilación y el retiro.




      La dinámica con la que cambia el mundo es veloz. La vida ha mutado de manera considerable en las últimas décadas, tal como afirma el visionario Alvin Toffler en su libro La tercera ola. Allí clasifica la historia productiva de la humanidad en tres etapas: la primera ola, correspondiente a la revolución agrícola (desde el año 8000 a.C. hasta el siglo XVII); la segunda ola, que surge entre los años 1650 y 1750 con la Revolución Industrial y se extiende hasta 1970 aproximadamente y, finalmente, la tercera ola, en la cual nos encontramos y que se relaciona con la era de la información y la informática. En la tercera ola se amplifica la fuerza mental del ser humano. Los sistemas cibernéticos, computacionales, de comunicación, Internet, etc., funcionan como amplificadores de la fuerza mental.




      El cambio de la era industrial a la era informática es reciente, se dio hace apenas cuatro o cinco décadas atrás, un número insignificante si tenemos en cuenta la modificación del paradigma que, aún hoy, continúa gestándose.




      Este «choque de planetas» que significa el cambio de una era a otra trae aparejado un alto número de cuestiones de suma relevancia. Como bien explica Toffler en su libro, esta tercera ola, desde el punto de vista económico, se caracteriza por los cambios que se dan en la etapa productiva, donde la producción en serie se complementa con la producción en series cortas. Ya no se fabrican decenas de miles de ejemplares de un único producto, sino cientos de ejemplares de múltiples productos. Así encontramos objetos cada vez más personalizados.




      En la tercera ola se pueden crear programas informáticos capaces de crear otros programas. Un paralelismo con la segunda ola sería el torno, ya que es una herramienta que permite crear otras herramientas.




      En la segunda ola, es decir, en la era industrial, las cosas se hacían de una manera totalmente distinta. En primer lugar, no existía la informática (y por ende, Internet) con lo cual todo era mucho más trabajoso y complicado. Tener trabajo era poco más que una bendición y aquellos que accedían a él aceptaban trabajar 12 horas por día en fábricas y demás actividades que involucraban «ponerle el cuerpo» al asunto. Sumado a ello, las dos guerras mundiales ocasionaron destrucción y pobreza en varios de los actuales países desarrollados, haciendo que la vida fuese mucho más sacrificada de lo que lo es ahora.




      Trabajar arduamente toda la vida tenía una recompensa: la jubilación, ese supuesto momento de la existencia en el que se disfruta de lo hecho durante toda la vida y que, como Horacio Grecco y el resto del selecto grupo de la población que llegaba a amasar unos cuantos millones parecía saber bien, representa una norma de otra era.




      Pensar en la jubilación como la zanahoria que hay que alcanzar al final de la vida, concepto que tiene la mayoría de la población, me recordaba a una interesante investigación sobre la que había leído por casualidad tiempo atrás, acerca de un grupo de monos enjaulados que querían alcanzar una banana que los científicos habían colocado colgando del techo.




      En poco tiempo uno de los simios descubrió que podía colocar la escalera debajo de la banana para subir y tomar la deseada fruta. Cada vez que lo intentaba, el investigador conectaba una manguera a presión que mojaba a todos los simios (incluido el osado) con agua helada. Tras varios intentos frustrados, todos los simios aprendieron que no debían acercarse a la escalera por más que desearan la banana, para evitar el castigo.




      Entonces el investigador reemplazaba a uno de los simios por otro nuevo. Al poco tiempo de haber llegado, este nuevo simio localizaba la banana y la escalera, y naturalmente intentaba subirse para alcanzarla. Sin embargo, tan pronto como se acercaba a la escalera, los otros cuatro simios, anticipando lo que vendría después, saltaban sobre él para disuadirlo, golpeándolo violentamente para que desistiera de su comportamiento.




      Los investigadores repitieron luego este proceso sustituyendo uno por uno a todos los simios que sí habían recibido la ducha fría a presión. Todos los nuevos simios fueron golpeados por los otros ante los primeros intentos de alcanzar la banana con la escalera, para que aprendieran de esta manera que no debían hacer nada de eso bajo ningún motivo.




      Cuando los investigadores sacaron al último simio que había recibido el agua fría, ninguno de los simios que quedaban en la jaula había pasado por la experiencia de ser castigado, pero aun así ninguno se atrevió siquiera a acercarse a la banana.




      Si el último preguntara a los demás «¿Por qué me golpean cuando trato de agarrar la banana?», estos se mirarían unos a otros perplejos, sin saber muy bien qué decir, hasta que finalmente alguno le diría «así es como siempre se han hecho las cosas por aquí». La norma, una norma difícil de comprender, ya se había fijado hacia mucho tiempo, y los nuevos simios se dedicaban, incluso con más diligencia que los cinco iniciales, a hacer respetar esa norma que ya nadie cuestionaba.




      Los adinerados como Horacio Grecco lo sabían muy bien: la mayoría de las personas se encuentra viviendo en este momento con normas que son de otra era, cuando las cosas se hacían de manera distinta, y perdía la posibilidad de adecuarse a la nueva ola.




      La idea de la jubilación como recompensa falla en cualquiera de los escenarios posibles: es muy probable que a la hora de jubilarnos el pago de nuestra jubilación dependa de cómo estén las finanzas globales en ese momento (con una crisis cada 5 años, como venimos teniendo, los pronósticos no son muy alentadores) o, en el caso de haber logrado reunir cierto capital para darnos los gustos que siempre quisimos, es probable que nos encontremos con que no tenemos la energía para hacer esas cosas que soñábamos en nuestra juventud o adultez y que postergamos a causa del sacrifico. Al pensar en la jubilación como meta, deberíamos preguntarnos si no somos como los monos a los que adiestraron sus compañeros para que no hicieran lo que realmente tenían ganas de hacer, influenciados por un modelo de otra época que ya no aplica.




      Con un simple gesto y sin decir una palabra, Grecco me invitó a pasar a su estudio, en la sala contigua. Nunca había visto algo así en una casa particular: parecía un trading desk (1) de una sociedad de Bolsa. En una pared forrada de plasmas podían verse los movimientos de los índices bursátiles de las plazas más importantes: DAX (Alemania), CAC (Francia), FTSE (Inglaterra), Hang Seng (Honk Kong), Nikkei (Tokio) y, por supuesto, los norteamericanos S&P 500, Dow Jones Industrial y NASDAQ. Computadoras de última generación, pizarrón para anotar estrategias de trading, fotografías del piso de operaciones del NYSE (New York Stock and Exchange) y el típico toro de la plaza de Merry Lynch (símbolo alcista de los mercados) colgaban enmarcados en las paredes. Una mesa de vidrio para reuniones, sillas ergonómicas desparramadas por varios lugares de la sala y cortinas con black out para evitar la luz exterior convivían en la sala de operaciones ultrasofisticada. Estaba frente a un caso serio, frente a un hombre obsesionado.




      —Felicidad, traiga un café para mí y… —me preguntó con un gesto.




      —Un whisky solo, por favor —dije sin pudor mientras tomaba la silla que me alcanzaba la mucama.




      —Muy bien. En primer lugar, le agradezco mucho que haya venido. Cuénteme de usted —dijo Grecco luego de invitarme a tomar asiento junto a su sillón—. Se dicen muchas cosas de su persona. Y también es famoso por su aversión hacia los banqueros. Pero quiero conocer su historia de primera mano.




      —Veo que está bien informado —dije mientras me preguntaba quién le había contado aquello— No hay que dejarse llevar por rumores. Pero sí, no me caen bien los asesores financieros, aunque se podría pensar que yo soy uno de ellos y… con esta afirmación… me estaría despreciando a mí mismo —me di cuenta de que estaba siendo algo difuso. Necesitaba con urgencia un whisky. Grecco asintió sin dejar de mirarme con insistencia—. Varias veces me pregunté las razones de mi rechazo hacia los banqueros y asesores financieros, pero es una larga historia y no quiero aburrirlo.




      —Todo lo contrario, para eso lo llamé. Quiero escucharla desde el principio hasta el final. Soy todo oídos —dijo, y me miró sin mover un músculo de la cara. Hice un esfuerzo por mantenerme serio. «Soy todo oídos» podría haber sido un chiste de alguien que suele reírse de sus defectos, pero en este caso parecía más una mueca graciosa del inconsciente.




      —Mi primera pasantía fue en un broker importante que quedaba en la calle 25 de Mayo, a tres cuadras de la Bolsa de Comercio de Buenos Aires. Yo tenía veintidós años y promediaba la carrera de Contador en la UBA (Universidad de Buenos Aires), pero ya desde la adolescencia tenía claro que mi futuro se encontraba en el mercado de capitales. Jorge, un tío, hermano de mi padre, trabajaba como banquero: era el exitoso de la familia. No tenía hijos, yo era su sobrino preferido y solíamos pasar mucho tiempo juntos. Le gustaba contarme de su trabajo, de cómo subían y bajaban de precio las acciones, historias de personas que se hacían millonarias de un día para el otro y de cómo las empresas necesitaban el capital que los inversores aportaban para producir y hacer que el país creciera, y a mí me encantaba su mundo. Un día me invitó al cine, habían estrenado una película sobre la Bolsa y quería verla conmigo. La película era Wall Street, protagonizada por un joven Charly Sheen y Michael Douglas. Quedé maravillado. Me enamoré al instante de la profesión, y me veía a mí mismo como si fuese Bud Fox, el protagonista representado por Sheen cuya ambición lo lleva a hacer contactos rápidamente y ganar clientes eligiendo las acciones de las empresas que luego subirán en el mercado.




      »A la salida tomamos un café y él estaba serio, enojado. Jorge era un agente de bolsa honesto, de los de antes, de los que ya no quedan. Decía que la película mostraba a los banqueros como inescrupulosos y estafadores. Él creía en los valores de esta profesión, era un tipo con una ética que aún hoy admiro.




      Hice silencio. Grecco me había servido una buena medida en un vaso de cristal y seguía mi relato. No me hizo falta mirar la etiqueta del whisky para darme cuenta de que era un Jura Single Malt 15: la forma tan ovalada de la botella era su rasgo característico. Bebí un pequeño sorbo para saborear esa exquisitez y continué.




      —Mi fascinación por el mercado de capitales entró en crisis en mi primer trabajo, cuando descubrí lo que hacían los banqueros con sus clientes. El sistema financiero armado dentro del régimen capitalista se encuentra estructurado de manera tal que siempre existe un conflicto de intereses entre el cliente y el banquero asesor. Los instrumentos de inversión que se analizan cuando se sale del rango de las inversiones conservadoras como la compra de propiedades o los plazos fijos bancarios, por lo general se encuentran relacionados (en mayor o menor medida) con el mercado de capitales, es decir, la bolsa. Usted sabe que la bolsa tiene movimientos bruscos de subas y bajas, muchas veces impredecibles en cuanto a su magnitud y duración, pero las empresas que eligen este nicho de mercado para potenciar sus actividades no quieren saber nada de «atarse a resultados», porque no están dispuestas a hacer depender sus ganancias o pérdidas de los altibajos del mercado. Así es como bancos de inversión como Goldman Sachs, Merril Lynch o Wachovia intentan que sus ganancias fluctúen lo menos posible, bajando poco en épocas de crisis y aumentando en rachas alcistas. ¿Se los puede culpar por eso?




      —Nadie quiere perder dinero.




      —Exacto. Negocios son negocios y una empresa también tiene sus gastos fijos y variables que atender. El asunto es qué está dispuesto cada uno a hacer para no perder dinero, o mejor, para ganarlo.




      —Lo dice por los banqueros. —En el rostro de Grecco asomaba una sombra de rencor.




      —Sí. En esos primeros años me di cuenta de la clase de tipos que son. Observé infinidad de veces una situación que de seguro usted va a reconocer. El inversor se presenta con sus ahorros a la sociedad de bolsa y es recibido por el banquero o asesor financiero, quien hace lo imposible por demostrar transparencia y ganar así lo más preciado: la confianza del cliente. Porque, convengamos en algo, un encuentro de esa naturaleza no se parece en nada a una transacción comercial común y silvestre. En esos escasos minutos se juega la delicadísima decisión de quién «cuidará» de los ahorros de toda la vida de una persona. —Busqué la botella, que había quedado al alcance de mi mano, y volví a llenar mi vaso. —Pero, más allá de lo que el banquero diga para conquistar al cliente, las normas del banco de inversión hacen que la ganancia de la empresa esté en un porcentaje fijo que se le cobrará al inversor, independientemente del éxito o fracaso de sus inversiones, que saldrá de las comisiones por cada operación realizada, y/o de un importe fijo anual que se cobra en concepto de custodia.




      —Pero el inversor no sabe que las normas son esas, ni que su patrimonio es el único que está en juego —dijo Grecco, como si yo hubiese hablado de él.




      —No lo sabe, pero tampoco quiere saberlo. —Me miró, severo. Evalué la posibilidad de callarme, pero no es mi estilo quedar bien. Si no le gustaba lo que yo pensaba sobre el asunto, podía llamar a cualquier otro que le dijera lo que quería escuchar. Bebí un buen trago y continué. —Esta obediencia ciega es algo que no se ve prácticamente en ninguna otra relación experto-cliente; ni siquiera la tienen los pacientes con los médicos, ya que por lo general ante un diagnóstico riesgoso el paciente pide una segunda opinión —hice una pausa y el ademán de encender un cigarrillo, a lo que Grecco asintió con gesto despreocupado. Lo encendí, di una pitada y continué. —El inversor siempre busca autoconvencerse de que el ejecutivo de cuenta quiere que sus ahorros crezcan tanto como él mismo, y que, como tiene conocimientos «mágicos» por trabajar en la bolsa, su consejo sobre dónde invertir y en qué momento hacerlo es «palabra santa». Si aconseja vender, venderá sin pensarlo; si sugiere esperar, en esa jerga que suena de lo más sofisticada «lo más conveniente es wait and see (2)», el inversor aceptará sin chistar.




      En este punto, mi anfitrión cambió el gesto duro y sus facciones se aflojaron. Bajó los ojos, tal vez algo avergonzado porque se sentía identificado, desde el costado de inversor inexperto, con lo que yo decía.




      —El asesor, a su modo, querrá que el patrimonio del cliente crezca, aunque no con la misma intensidad ni por las mismas razones que su cliente. Parecerá demostrarlo el hecho de que estará muy ocupado en que la cuenta del inversor refleje con la mayor frecuencia posible operaciones de compra-venta, pero las razones profundas de esta conducta serán otras: cuantas más operaciones, más comisiones y mayores ganancias cobrará el banco para el cual trabaja. ¿Conclusión? El inversor, en este escenario, se encuentra asesorado por una persona que no tiene los mismos intereses que él o que, en algunos casos, tiene intereses opuestos.




      —Opuestos —dijo Grecco, como si estuviese solo.




      —La cosa es que cuando me di cuenta de que casi todos mis compañeros de trabajo en la sociedad de bolsa actuaban de manera tan inescrupulosa, ignorando el esfuerzo y la importancia que llevaba implícito el dinero que recibían de sus clientes para administrar, pensé mucho en mi tío, en mis propios ideales, en lo que quería para mi vida. Y luego tomé una decisión contundente: nunca más trabajaría en una sociedad de bolsa. En adelante, lo haría por mi cuenta, y propondría relaciones en donde los beneficios fueran para ambas partes, bajo el esquema de comisión sobre las ganancias conocido como win-win (3). —Dicho esto, Grecco pareció salir de su ensoñación y volvió a escuchar. —Al principio fue muy duro por el carácter marginal de mi propuesta, pero de a poco terminé por hacerme un nombre en el mercado, y las oportunidades comenzaron a llegar.




      No dije más. Quería que mis palabras surtieran efecto y tener unos instantes para degustar ese whisky añejo sin interrupciones.




      El silencio se extendió todavía varios segundos.




      Por un momento pensé que se había arrepentido de llamarme, que había dicho algo inoportuno y que la reunión había fracasado.




      Pero me equivoqué. Su rostro parecía de golpe rejuvenecido, y por primera vez fui testigo de un vigor latente en su mirada.




      —Gregorio, vos sos mi hombre —dijo sonriendo y tuteándome por primera vez.




      

        

          1 Se le dice así a las mesas en donde se ubican los operadores para comprar y vender acciones.


        




        

          2 Esperar y ver qué pasa.


        




        

          3 Gana uno y gana el otro.
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