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      «Puedo dar la espalda a mi adversario; cuando el adversario me ataca él se golpea por su propia voluntad al atacarme, yo soy UNO con el universo, nada soy. Cuando estoy allá, el adversario es aspirado.» 




			



			 




			MORIHEI UESHIBA (MAESTRO DE AIKIDO) 




			



			 




			«Besa mi brillante culo metálico.» 




			



			 




			BENDER BENDING RODRÍGUEZ (MENSAJERO GALÁCTICO) 




			




	  


	 	

	  

       


Introducción 




			



			 




			No te sientas culpable. 




			No has comprado este libro (y lo estás ojeando ahora a escondidas en el trastero de tu casa) porque su portada sea amarilla (y eso te llame poderosamente la atención) o porque hayas sido capaz de reconocer las caricaturas de la portada (una forma inteligente de tener que pagar menos derechos de autor por las imágenes) que te han hecho esbozar una sonrisa. No ha sido por eso. Te vamos a contar la verdad; si has abierto este libro se debe a que: 




			



			 




			1. Tienes un jefe que no soportas y no sabes qué hacer con él, sin que seas capaz de explicar exactamente qué es lo que no soportas de él, aunque sospechas que tiene que ver con que comente en la sala de café que tu aliento es insoportable. 


			2. Tienes un jefe que te hace la puñeta con una frecuencia máxima de varias veces al día y una frecuencia mínima de, por lo menos, una vez en meses alternos. Y, sí, sabes exactamente cómo te hace la puñeta, lo que no sabes es por qué.
 

			3. Tienes un jefe que te hace la puñeta con una frecuencia máxima de varias veces al día y una frecuencia mínima de, por lo menos, una vez en meses alternos. Y, sí, sabes exactamente cómo te hace la puñeta. Y sí que sabes por qué lo hace. 


			4. Tienes un jefe que no sabe motivarte. 


			5. Tienes un jefe que te intimida y tiene una mirada inquietante. 


			6. Tienes un jefe que te intimida y no tiene una mirada inquietante. 


			7. Tienes un compañero que te intimida, sin mirada inquietante. 


			8. Tienes un compañero que te intimida y que no comparte tu aﬁ ción por Star Wars. 


			9. Tienes un compañero que te irrita sin que puedas explicar exactamente qué es lo que te irrita. 


			10. Tienes un compañero que te roba todas tus ideas. 


			11. Tienes un compañero vago que te obliga a trabajar el triple. 


			12. Tienes un compañero vago y aunque no te obliga a trabajar más, sencillamente no lo soportas. 


			12+1. Has leído nuestros anteriores manuales y tenías, reconócelo, mono de más parodias de los libros de gestión empresarial que han caído en tus manos hasta ahora. 


			14. Te has acercado a tu librería favorita (o, en su defecto, a una que te cogía de paso) a comprar un aburrido libro de gestión sobre el que habías leído una fabulosa crítica el domingo, pero cuando lo estabas buscando en una estantería después de preguntar al dependiente (estos libros, reconozcámoslo, no suelen estar a mano... nunca) una voz en tu cabeza te ha pedido que compres este otro.1 




			



			 




			Vamos, que tienes un problema, sea cual sea la opción (incluidas las tres últimas). Sabes tan bien como nosotros que cuando alguien te intimida, en la forma en que sea (de la 1 a la 12), estás tan preocupado por ello y por cómo resolverlo, que, francamente, no tienes tiempo para otra cosa. Y ya va siendo hora de que lo reconozcas. Y de que le pongas remedio. 




			Sea como sea, enhorabuena. Porque te vamos a ayudar. Bueno, en realidad, nosotros no. Una selección de 34 personajes de ficción verdaderamente duros, sí. 




			Para empezar, tienes que saber que no es culpa tuya que tengas problemas en la oficina con tus compañeros y jefes. Resulta que las matemáticas están en tu contra. Vamos a comenzar con una fórmula matemática2 que demuestra que no tenías otra opción que comprar este humilde manual: 




			



			 




			PL = PM/2 (1 – la raíz cuadrada de 1 – 4B/u2) 




			



			 




			Donde: 




			



			 




			1. «PL»: es el menor nivel de problemas a partir del cual se convierten en conflicto y te provocan un quebradero de cabeza. Si te encuentras con esta cantidad de problemas, prepárate. 


			2. «PM»: representa el mayor nivel de problemas, conflicto garantizado.


			3. «–»: este signo menos (no, no es un emoticón) consigue que la ecuación ofrezca cuál es la menor densidad de problemas para que se produzca un problema verdaderamente difícil. Si se sustituye el menos por un más, es todo lo contrario: la mayor densidad de problemas. Si hay más problemas de estos, problema asegurado. 


			4. «B»: es una medida de las condiciones en el entorno de trabajo y comportamiento del empleado. Cuantas menos veces hayas plantado cara a quien se te haya subido, o querido subir, a las barbas y más tiempo lleves con ellos, más difícil te será solucionar tus problemas con ellos. 


			5. «u»: es la velocidad a la que iría tu carrera profesional de no haberte encontrado con toda esa gente de la que podrías prescindir, pero, sobre todo, a la que tendrías que haber plantado cara antes. 




			



			 




			Esta misma fórmula también se puede plantear de manera más sencilla: 




			



			 




			P = J+C/MQLTAM – VqTHeAE 




			



			 




			Donde: 




			



			 




			1. «P»: es igual a problemas. 




			2. «J + C»: representa a jefes y compañeros que te hacen la vida imposible. 




			3. «MQLTAM»: se traduce como la madre que les trajo al mundo.




			4. «VqTHeAE»: son las veces que te has enfrentado a ellos. Cuantas más veces te enfrentes a ellos, menos problemas. 




			



			 




			Todos reaccionamos en la vida según nos traten. Eso lo sabe cualquiera. El problema está en que no todos sabemos reaccionar. Los jefes que intimidan a sus empleados y los compañeros que intimidan a las personas con las que pasan más tiempo que con sus propias familias afectan al desempeño de sus víctimas. Se transmite como una enfermedad en una película de terror: muy rápido para que en menos de media hora esté todo el planeta infectado. Además de provocar diﬁcultades cognitivas y provocar un menor rendimiento, termina influyendo también en cómo los empleadosvíctima tratan al resto de sus compañeros, con lo que se convierte en un círculo vicioso. 




			¿Cómo dificulta a las tareas que se desempeñan? Fíjate en un pequeño experimento llevado a cabo recientemente.3 Tomemos algo tan simple como un ladrillo. Y planteemos un sencillo juego: buscarle usos a un ladrillo más allá de su uso habitual para la construcción. Pongámonos una bata blanca, surtamos el bolsillo del lado superior izquierdo de bolígrafos de todo tipo (es lo que hacen los científicos, ¿no?), y cojamos ahora a 275 estudiantes universitarios y dividámosles en cuatro grupos. 




			Tomemos primero a un grupo de ellos y metámosles en un aula con un coordinador para realizar este experimento. Pongamos que un «gancho» llega seis minutos tarde, disculpándose y explicando que no pudo llegar antes porque le surgió un imprevisto en la otra punta de la ciudad. Supongamos que el coordinador responsable del experimento no acepta sus disculpas y que a lo largo de todo el experimento comenta cada vez que tiene oportunidad cómo los estudiantes de esa universidad son mucho menos profesionales que los estudiantes de otras universidades, su falta de compromiso, puntualidad, seriedad... 




			Tomemos luego a un grupo de control que sólo ve cómo el coordinador no da importancia al retraso del «gancho». 




			Cojamos a un tercer grupo y pongamos todos los medios para que se confundan de aula donde se realiza el experimento, y para que entren en otra aula donde un «gancho» les dice: «¿Qué pasa? ¿No sabéis leer? ¿No habéis visto el cartel que dice que el experimento es en el aula de al lado? Preferís molestarme cuando veis que estoy claramente ocupado. No soy una secretaria, soy un profesor ocupado». Así, tal cual. 




			Y cojamos a un grupo de control, que al equivocarse de aula y ver a ese mismo «gancho» únicamente recibe indicaciones amables de dónde se encuentra el aula correcta. 




			Comparando a los grupos de control con los alumnos de las dos situaciones de abuso verbal, resulta que los segundos tuvieron menos ideas, las ideas fueron más convencionales y resolvieron menos problemas. La agresión verbal no sólo afecta al sujeto de la agresión, sino también al resto. 




			Además, se les puso otra prueba. De vez en cuando, el responsable del experimento dejaba caer un lápiz o un libro. Los grupos de control le ayudaban a recogerlo, mientras que los que habían sido tratados de forma ruda, dejaban que se quedara en el suelo. 




			Respira tranquilo. Hasta aquí la parte científica de este manual. 




			Cuando David Shore, creador de la serie y del personaje House, recogió el (primero de muchos) Emmy al mejor guión de una serie de ficción, subió al estrado de un abarrotado auditorio y dijo:4 




			«Quiero dar las gracias a Hugh Laurie por hacer que parezca que soy mejor guionista de lo que realmente soy... y a mis padres por haberme convertido en una persona feliz, capaz de disfrutar algo como esto. Pero también quiero dar las gracias a toda esa gente que se ha cruzado en mi vida y que me ha hecho sentirme infeliz, cínico y furioso, porque este personaje no sería el mismo si no me hubiera encontrado con ellos». 




			Como te podrás imaginar, la primera parte podemos suscribirla el 99,9% de nosotros. 




			La segunda parte, eso de «que me ha hecho sentirme infeliz, cínico y furioso», ya es otro cantar que lo reconozcamos tan abiertamente como Shore (también es cierto que a nosotros nos da menos dinero, todo sea dicho, abrir nuestras carnes). Y, sin embargo, nos vamos moldeando tanto con las cosas buenas como con las cosas malas. Las personas con las que nos tratamos nos van moldeando. Y da igual que sepamos cómo responder o no: de una forma u otra nos convierten en lo que somos. Así que no te preocupes por lo que haya ocurrido hasta ahora, hasta que este libro ha caído en tus manos. Todo va a cambiar a partir de ahora. 




			Reconócelo, muy pocos reaccionan/mos como querrían/mos con jefes y compañeros. Tu jefe te lanza un cumplido y, aunque te llevas mal con él, aunque no le respetas especialmente y aunque sabes que te está haciendo la pelota a propósito, te creces, te pones colorado5 y te sientes valorado. 




			Si en ese mismo despacho, y en esa misma situación, hay otro compañero de trabajo, te comportas como si el cumplido no fuera contigo, convirtiéndote en la persona más modesta del mundo, aunque ese compañero lleve años haciéndote la vida imposible. Si en una reunión, un compañero hace un planteamiento estúpido, te muerdes la lengua para no reírte o criticarle o aprovechar la situación para demostrar que tú sí que sabes lo que él no sabe, aunque puedas sacar partido de esa situación y dejarle, por fin, maldita sea, en evidencia. 




			¿Y no estás cansado de reaccionar así siempre? ¿De ser uno más del montón? Nosotros hemos cambiado y queremos que tú también cambies. Y no hemos cambiado solos. 




			Ya no es que no quieras decirle a tu jefe lo que opinas sobre él, sino que te convences a ti mismo de que todo va bien y de que cómo-vas-a-tener-que-decirle-NADA-si-TODO-va-bien. Y sabes muy bien que eso no es así. Tienes el impulso de decirle a tu jefe qué opinas sobre él, pero te reprimes porque necesitas el trabajo que tienes para pagar la hipoteca y el colegio de los niños. No te reprimas más. Te lo estás montando mal. Es hora de ajustar cuentas. 




			¿A que ya estás comenzando a sentirte un poquito (no nos ves, pero estamos haciendo un gesto con los dedos, como si estuviéramos sujetando un grano de arroz, para dar más énfasis a esta frase) más duro? Puesto que todavía no nos hemos puesto cara, vamos a ver, por último, cómo vemos los españoles a nuestros jefes y compañeros. Más que nada para asegurarnos de que tanto tú como nosotros estamos en el mismo punto de partida. 




			



			 




			
¿Qué nos molesta de nuestro jefe? 




			



			Si nos fiamos de un reciente estudio,6 los comportamientos más irritantes para los trabajadores españoles son que su jefe: 




			



			 




			1. No comunica con claridad los objetivos (46%). 


			2. No motiva (44%). 


			3. No comunica bien (32%). 


			4. No escucha (32%). 


			5. No lidera, sino que manda (32%). 


			6. No enseña, no forma (31%). 


			7. Se contradice con frecuencia (31%). 


			8. Incompetencia directiva (29%). 


			9. No gestiona bien su tiempo ni el de sus colaboradores (28%). 


			10. Se estresa con frecuencia (27%). 




			



			 




			No va desencaminado, pero no te parece que se ajuste a la realidad, ¿verdad? A nosotros tampoco. El mundo real, según otro reciente informe elaborado por la Fundación Montero Galán para el Desarrollo o No, nos demuestra que el orden es el contrario: 




			



			 




			1. Se estresa con frecuencia (100%). 




			2. No gestiona bien su tiempo ni el de sus colaboradores (98%).




			3. Incompetencia directiva (98%). 




			4. Se contradice con frecuencia... (91,2%). 




			5. Se acomoda detrás de nuestra silla y controla cómo trabajamos (100%).




			6. Critica nuestras decisiones (93%). 




			7. Te envía correos electrónicos un sábado a las tres de la madrugada (30%).




			8. Marca plazos, pero después quiere acelerarlos (91%). 




			9. Te felicita por las cosas más intrascendentes: «Gracias por acercarte a mi despacho» (32%). 




			10. Espera a última hora del día para hacer cualquier corrección o darte respuesta sobre la evaluación de un trabajo (70%).7 


			

			 


			Y añadimos una más: 


			 




			11. Cambia de opinión. Oh, sí. Cambia de opinión sobre cómo tiene que hacerse un trabajo (70%). 




			



			 




			Según otro riguroso estudio (y con ello no queremos decir que los informes de la Fundación Montero y Galán para el Desarrollo o No carezcan de rigor), los jefes que nos han tocado en suerte a los españoles se definen más o menos por estos parámetros:8 




			



			 




			1. Un 42% de los jefes no da la talla. 




			2. Sólo un 60% de los empleados contrataría a su jefe si tuviera una empresa (como mando, sospechamos que intermedio, que siempre hay algo de rencor). 




			3. Un 22% preferiría arriesgarse a que le cambiaran a su jefe por uno nuevo. 




			4. Un 60% de los empleados españoles se siente valorado por su jefe, aunque sólo un 43% asegura que su jefe les dice por lo menos una vez al año que está satisfecho con su trabajo. 




			



			 




			
¿Y cómo solemos bailarles el agua? 




			Es interesante saber cómo son, pero, más interesante para justificar que hayas adquirido este libro, es cómo les manejamos. Ahí va un ranking (razonablemente reciente) de las estrategias más utilizadas por los españoles para influir en sus jefes:9 




			1. Argumentos de peso/lógica. 




			2. Marketing personal (autobombo). 




			3. Coalición/búsqueda de aliados. 




			4. Acudir al mando superior, a su jefe directo (vamos, saltártelo). 




			5. Demanda directa (asertividad). 




			6. Intercambio de favores. 




			



			 




			Lo más curioso de los españoles es que, según este estudio, tendemos a saltarnos a nuestros jefes antes que dejarles las cosas claras. Y es ahí donde entra en juego este manual. De nuevo, el orden de este estudio no es el correcto. Sería algo más parecido a esto: 




			



			 




			1. Acudir al mando superior, a su jefe directo (vamos, saltártelo). 




			2. Marketing personal (autobombo). 




			3. Intercambio de favores (por lo general, en una única dirección). 




			4. Coalición/búsqueda de aliados. 




			



			 




			
¿Cómo nos llevamos con nuestros compañeros? 






			Ahí va el último estudio. Resulta que las relaciones entre compañeros, según otro informe,10 no son precisamente ideales, no es sólo tu imaginación. Es una realidad. 




			



			 




			1. Un 70% delega frecuentemente responsabilidades en otros compañeros. 




			2. Frente a un problema o error, al 27,4% les cuesta asumir la responsabilidad y prefieren echar la culpa a otro. 




			3. Un 37% no recibe ayuda y asistencia de sus compañeros a menudo. 




			4. Un 25% a veces se reserva información que puede ser interesante para sus colegas. 




			5. Un 20% no valora nunca, o casi nunca, los consejos de los demás. 




			6. Un 4% ofrece críticas constructivas a sus compañeros. 




			



			 




			Aquí hay poca reinterpretación que valga. Quizá subiríamos un 10% los cinco primeros puntos y dejaríamos en un 1% el último, pero, básicamente, estamos de acuerdo. 




			Y cuando hay problemas: 




			



			 




			1. Un 10% de los encuestados evita encontrarse con la persona en cuestión. 




			2. Un 5% rompe la relación con ella. 




			3. Un 26% toma represalias a la menor oportunidad. 




			



			 




			Nos encantaría saber qué tipo de represalias se toman... pero no hemos encontrado ningún estudio al respecto. Por si no lo sabes, recuerda que las represalias son cosa de cobardes. Si lo has hecho en el pasado, haremos la vista gorda. Pero a partir de ahora olvídate. Vas a comenzar a hacer méritos para entrar en un club exclusivo. 




			¡Ya no estás en el colegio, recluta! 




			



	  


	 	

	  

       


Reglas de El Club de los Tipos Duros 




			



			 




			Como verás, nos hemos documentado a fondo para escribir este manual (sobre todo hemos consultado Google View para comprobar si existía en la vida real la dirección del personaje de Perdidos John Locke y realizamos un viaje a Dinamarca para tratar de dar con Alvar Hanso, el empresario danés que puso en marcha la iniciativa Dharma..., y no, no le encontramos, pero si buscas en Flickr encontrarás fotografías de la isla noruega de Spitsbergen, en el archipiélago de Svalbard... de hecho hemos perdido muuuucho tiempo en Google View... ¿sabías que, por ejemplo, se puede ver la casa de...?). Otra cosa es lo que hayamos hecho con toda esa información que hemos reunido. 




			Las reglas son sencillas: 




			



			 




			La primera regla del Club de los Tipos Duros es: 




			Tienes la OBLIGACIÓN moral de hablar sobre el Club de los Tipos Duros y compartir el conocimiento que extraigas de este libro (sobre todo, recomendar su compra). 




			



			 




			La segunda regla del Club de los Tipos Duros es: 




			Tienes la OBLIGACIÓN de hablar sobre el Club de los Tipos Duros y compartir el conocimiento que extraigas de este libro (sobre todo, recomendar su compra). 




			



			 




			La tercera regla es: 




			Sólo dejarás de enfrentarte a jefes y compañeros cuando te jubiles: no bajarás nunca la guardia. 




			



			 




			La cuarta regla es: 




			Sólo dos EMPLEADOS (en las siguiente combinaciones: empleado–empleado, jefe–empleado, empleado–jefe y jefe–jefe) por conflicto. 




			



			 




			La quinta regla es: 


			Sólo UN CONFLICTO a la vez. 




			



			 




			La sexta regla es: 




			No tienes la obligación de pelear con traje y corbata. Les puedes pillar por banda un viernes a la salida del trabajo. 




			



			 




			La séptima regla es: 


			Cada conflicto dura lo que tiene que durar. 




			



			 




			Y la octava y última regla es: 




			Si quieres entrar en El Club de los Tipos Duros, en cuanto termines este libro, TIENES que poner firmes a esos compañeros y jefes que te están haciendo la vida imposible. 




			



			 




			¿Quién se ha inventado estas reglas? Los 36 personajes sobre los que vas a leer a continuación. No nos hagas caso a nosotros, házselo a estos tipos/as duros/as. 




			Vamos ya con nuestra selección de tipos duros. Bienvenido a El Club de los Tipos Duros. 




			



	  


	 	

	  

       


Los tipos duros 






	  


	 	

	  







			 


1. Walter Burns (Primera Plana): No intentes quitarle las manchas a un leopardo 




			



			 




			La película: Primera Plana. 




			Los personajes: El retorcido Walter Burns (Walter Matthau) intenta retener a Hildy Johnson (Jack Lemmon), su mejor reportero, en el diario que dirige. 




			Qué nos enseña: Cómo motivar y retener el talento de los empleados más brillantes. 




			



			 




			Cada vez escasean más los buenos profesionales. Los buenos de verdad. Esos que viven su profesión con verdadera pasión. Con vocación y disfrutando con lo que hacen. Y que, al mismo tiempo, destacan por encima de la media por realizar unos trabajos excelentes. A esas personas es a las que siempre queremos tener junto a nosotros, en nuestros trabajos y en nuestras empresas. Pero, claro, suelen ser tan buenos que, muchas veces, llegan otras empresas de la competencia e intentan ficharlos. ¿Podemos hacer algo para que sigan junto a nosotros? Por supuesto que sí. Con una buena estrategia de motivación y retención del talento, podemos hacer que esos profesionales estrella rechacen ofertas económicas mucho más atractivas de lo que les podemos ofrecer nosotros. 




			Una manera de hacerlo es seguir la «Estrategia Walter Burns». ¿Le recuerdas? Pues claro que sí. Se trata del cínico director del periódico sensacionalista Examiner, personaje interpretado por Walter Matthau en Primera plana, la película de Billy Wilder. La historia es como sigue. Hildy Johnson (Jack Lemmon), el reportero estrella del diario, ha tomado la decisión de casarse y dejar el periodismo, justo en vísperas de una importante ejecución que tiene a la ciudad en vilo. Su jefe hará todo lo posible por hacer que no se retire del periodismo, incluso trata de impedir su matrimonio. 




			Este argumento nos viene como anillo al dedo para establecer un paralelismo con una situación muy habitual en el mundo de la empresa: dos compañías que se disputan a un profesional de reconocido prestigio. En este caso, vemos un duelo a muerte entre, por un lado, Walter Burns, que pretende por todos los medios que continúe en la profesión en la que realmente es bueno, el periodismo. En el otro lado del cuadrilátero, tenemos a la mujer con la que se va a casar (Susan Sarandon) que pretende alejar a Hildy del mundo de la prensa para que se dedique a una actividad mucho más provechosa y lucrativa: la publicidad, en la que va a ganar mucho más dinero dedicando mucho menos tiempo. 




			Para intentar que no cometa el gran error de su vida, el canalla Walter Burns despliega todas sus armas de seducción. Y dispara todo su arsenal sobre el gran punto débil del reportero: su pasión por el periodismo y esa indescriptible sensación de la que se goza cuando se consigue una gran exclusiva. Y precisamente una exclusiva sensacional es la que acaban de conseguir los chicos del Examiner. El preso al que se va a ejecutar, Earl Williams, ha logrado escapar. Sólo Walter Burns y Hildy Johnson saben que se esconde en la mismísima sala de prensa, de donde pretenden ayudarle a escapar para humillar al sheriff y al alcalde, contra quien Burns tiene una campaña de desprestigio permanente. 




			Vamos a detenernos en una de las escenas más recordadas de la película. Mientras Hildy escribe frenéticamente la noticia sin atender a lo que ocurre a su alrededor (ni siquiera a la entrada de su prometida con la que tiene que coger inmediatamente un tren para ir a casarse a otra ciudad), Walter Burns da órdenes por teléfono para recomponer la página de portada del Examiner. Este es el diálogo: 




			



			 




			Walter Burns: Al diablo con el terremoto de Nicaragua. No me importa que haya cien mil muertos. ¿La Liga de las Naciones? Suprímelo. No, no, no. No toques al comandante Byrd y a los pingüinos, es de interés humano. 




			



			 




			Nada de temas serios. Vemos aquí cómo los asuntos que le interesan al director del Examiner son los típicamente sensacionalistas. 




			



			 




			Hildy Johnson: ¿Menciono lo aficionado que es el alcalde a ese burdel chino? 




			Walter Burns: Ponlo todo, chico. ¡Golpea bajo la cintura! 




			



			 




			El director sigue dando instrucciones por teléfono. 




			



			 




			Walter Burns: ¿El discurso de Hoover? Mételo entre los anuncios clasificados y los obituarios. 




			



			 




			Hildy Johnson sigue ensimismado escribiendo frenéticamente la noticia, ignorando incluso la presencia de su amada. Aquí parece que Burns empieza a ganar la pelea por conquistar el «alma» del periodista. 




			Hildy Johnson: Esto es lo más grande que me ha pasado en la vida. 


			

			Su novia: Pues creía que era yo. 


			

			Hildy Johnson: No hablo en ese sentido, cariño. 




			Walter Burns, retomando el asunto que les ocupa, le pide ahora a Hildy que le lea lo que lleva escrito: 




			Walter Burns: Oigamos lo que tienes. 




			Hildy Johnson: Mientras los pistoleros del sheriff asolaban Chicago, disparando a inocentes, propagando el terror, Earl Williams acechaba a 60 metros del despacho de… 




			Walter Burns: ¡Espera! ¿No mencionas al Examiner? 


			

			Hildy Johnson: Está en el segundo párrafo. 




			Walter Burns: ¿Quién demonios leerá el segundo párrafo? Hace quince años que te repito cómo hacer un reportaje de primera… ¿Debo hacerlo todo yo? ¿Conseguir la historia y escribirla? 




			Hildy Johnson: Escucha, puedo escribir una buena historia mejor de lo que lo haces tú. 




			



			 




			A lo que Walter Burns, en plena batalla dialéctica, le lanza un golpe bajo. De esta manera le da a entender que en su nuevo trabajo como publicitario se va a aburrir como una ostra: 




			



			 




			Walter Burns: Maldito diletante. Deberías irte a Filadelfia a escribir «jingles» para espuma de afeitar… 




			



			 




			Lemmon continúa emocionado escribiendo la historia, entusiasmado, ensimismado, casi fuera de sí, y observado de cerca por el director del periódico y por su novia, que se disputan el futuro del periodista. Hildy pide un cigarrillo. La cámara se vuelve ahora hacia Burns, que saca un pitillo de la cajetilla, lo enciende y se lo pone en la mismísima boca del audaz reportero. En este momento está pensando que ha ganado la batalla y que Hildy no dejará el periodismo. Ella ahora lo ve claro y parece que se da por vencida. 




			



			 




			Su novia: Hildy, realmente tú no quieres dejar esta profesión, ¿verdad? En el fondo… 




			Hildy Johnson: Cariño, por favor, ahora no. Estoy inspirado. 




			[Ella y Walter Burns se miran. Este muestra una amplia sonrisa, de oreja a oreja, como diciendo: «¡Te he ganado la partida!»] 




			Walter Burns: Por eso eres tan buen periodista, porque siempre has estado en el lugar y en el momento oportuno. 




			Hildy Johnson: Pero nunca en casa, ni por Navidad. 




			



			 




			Una escena memorable, ¿verdad? Pero antes de sacar las correspondientes conclusiones, vamos a ilustrarte, para que te hagas una mejor idea del espíritu de la película, con otras frases impagables: 




			



			 




			Walter Burns: Necesitaremos las últimas palabras de Williams [el condenado a muerte] mientras sube los trece peldaños. Algo con mucha garra. Si quieres, te las inventas. 




			Hildy Johnson [opinión que tiene sobre los periodistas]: Un hatajo de pobres diablos, con los codos raídos y los pantalones llenos de agujeros, que miran por la cerradura y que despiertan a la gente a medianoche para preguntarle qué opina de Fulanito o Menganita. Que roban a las madres fotos de sus hijas violadas en los parques. ¿Y para qué? Pues para hacer las delicias de un millón de dependientas y amas de casa. Y, al día siguiente, su reportaje sirve para envolver un periquito muerto. 




			Walter Burns: Cásese con un enterrador o con un verdugo; con quien sea, menos con un periodista. 




			



			 




			Y una última frase: 




			



			 




			Walter Burns [predice que Hildy nunca dejará el periodismo por la publicidad]: No se pueden quitar las manchas a un leopardo, ni enganchar un caballo de carreras a un carro de basura. 




			



			 




			Y, para acabar, la pregunta de siempre: ¿qué ideas de esta escena y de esta película nos pueden ser útiles para el trabajo, para los negocios y, sobre todo, para retener en nuestra empresa a los mejores profesionales? 




			Recompénsale con los trabajos que más le agraden. Hildy John son ha decidido dejar el periodismo (trabajo mal pagado y que exige una gran dedicación) por la publicidad (bien pagado). Burns intenta convencerle de que nada le hará más feliz que el periodismo, como se ve en la anterior escena. Y le pone un caramelo para que lo saboree hasta el éxtasis: la gran exclusiva de su vida. Tú puedes hacer lo mismo con los empleados que te interese retener. Recompensa el esfuerzo excesivo que suponen algunas tareas con otras más gratificantes. Si logras un buen equilibrio, retendrás en tu empresa a los mejores profesionales. 




			Coloca en primer plano las debilidades de la competencia. En este caso, las debilidades de la creación publicitaria frente al periodismo. ¿Vibrará Hildy de la misma manera cuando redacte un «jingle» para una espuma de afeitar que cuando escribe un reportaje sensacional? Pues claro que no. Tú puedes motivar a los profesionales de tu empresa usando esta misma estratagema. Mira los puntos débiles de la competencia, y subráyalos una y otra vez siempre que se presente la oportunidad. 




			



			 




			Frases para ensayar delante del espejo: 


			 






			«Maldito diletante. Deberías irte a Filadelfia a escribir “jingles” para espuma de afeitar…». 


			 






			«Cásese con un enterrador o con un verdugo; con quien sea, menos con un periodista». 


			 






			«No se pueden quitar las manchas a un leopardo ni enganchar un caballo de carreras a un carro de basura» (para decir que algo es imposible). 




			



	  


	 	

	  

       


2. Willie Chanchullos Gingrich (En bandeja de plata): Cómo ganar 250.000 dólares sin salir de la cama 




			



			 




			La película: En bandeja de plata. 


			

			El personaje: El desalmado picapleitos Willie Gingrich (Walter Matthau), que no para de mangonear a su manipulable cuñado Harry Kinkle (Jack Lemmon). 




			Qué nos enseña: Si eres persistente y has estudiado todos sus puntos débiles, eres capaz de persuadir a cualquiera. 




			



			 




			En el apartado anterior hemos visto cómo se las gastaba Walter Burns (Walter Matthau), el cínico y manipulador director del diario sensacionalista Examiner, y de cómo manejaba a su antojo al brillante reportero Hildy Johnson (Jack Lemmon). Ahora le toca el turno, de nuevo, a otra deliciosa película de Billy Wilder: En bandeja de plata. Delante de las cámaras, otra vez sus dos actores favoritos. Matthau, que encarna al sucio y chanchullero picapleitos Willie Gingrich, y Lemmon, que da vida a su cuñado, Harry Kinkle. Como en el caso anterior, el personaje que nos interesa y sobre el que vamos a poner toda nuestra atención es el de Matthau. ¿Por qué será? 




			La película comienza durante un partido de fútbol americano, en el estadio municipal de Ohio, donde juega el equipo local. Harry Hinkle (Lemmon) es un cámara de la cadena televisiva CBS que cubre el partido a pie de campo, justo cuando es golpeado y tirado al suelo por el fornido jugador Luther Boom Boom Jackson. Harry, inconsciente, es conducido en ambulancia y lo acompaña su cuñado, Willie Gingrich (Walter Matthau). Gingrich es un abogado sin escrúpulos que ve en el accidente una gran oportunidad para sacarle la pasta a la cadena de televisión y a su compañía de seguros. ¿Quién iba a poner en duda lo ocurrido si, además, había ni más ni menos que 83.000 testigos en el momento del accidente? 




			Gingrich intenta convencer a Hinkle para que simule una grave lesión con grandes dolores y la imposibilidad de mover parte de su cuerpo. De esta manera podría cobrar una suculenta indemnización de… 250.000 dólares. Ni más ni menos. Un dineral llovido del cielo. Aunque en un principio, el cámara de televisión no quiere seguir el juego sucio de su cuñado, finalmente se deja convencer, ya que puede ser también una posibilidad para que su ex mujer (que le abandonó por otro y de la que sigue perdidamente enamorado) vuelva junto a él movida por la compasión de verle con una lesión grave y por el porrón de miles de dólares que le puede caer. 




			Hinkle no ha podido resistirse a la intensa presión y a las maniobras del retorcido picapleitos, que hace gala de una capacidad de persuasión impresionante (una habilidad muy útil en el trabajo y los negocios). Pero dejemos hablar al protagonista para que os deis cuenta de las técnicas que utiliza: 




			



			 




			Hinkle: ¡Es ridículo, no me pasa nada! 




			Gingrich: Eso crees tú. No mueves la mano ni la pierna y tienes una conmoción. Por eso te pitan los oídos y ves doble. 




			Gingrich: ¿Veo doble? 


				

			Hinkle: ¿Cuántos «yo» ves? 




			Hinkle: Uno, un picapleitos canalla y estafador que tuvo que casarse con mi hermana. 




			Gingrich: ¡Te estoy poniendo 250.000 dólares en bandeja de plata! 


			

			Hinkle: No quiero el dinero ni la bandeja. Sólo quiero... 




			Gingrich: ¿Te dan pena las compañías de seguros? Tienen tanto dinero que no saben qué hacer con él. No pueden almacenarlo y tienen que microfilmarlo. 




			



			 




			Es más que evidente: Willie Gingrich es un tipo ruin, sin escrúpulos y sin remordimientos, y para quien el fin justifica siempre los medios. Los idealistas con grandes principios son para él poco menos que extraterrestres. Y además tiene respuestas para todo. En un momento de la película, Hinkle expresa su temor a ser descubierto y sale a relucir la famosa frase de Abraham Lincoln «nadie puede engañar a todo el mundo todo el tiempo». Objeción a la que Gingrich da una respuesta tan brillante como cortante y cínica: 




			



			 




			«Lincoln, gran presidente, mal abogado». 




			



			 




			Como puedes comprender, no te estamos diciendo que te conviertas en un tipo tan inmoral como este abogado, sino que aprendas las técnicas de persuasión que emplea en esta película. Ojito: el uso que tú le des en tu vida profesional va a depender sólo de ti. Nosotros no nos hacemos responsables. Toma nota: 




			Actúa con rapidez para captar oportunidades. Los negocios y la vida profesional no están hechos para los lentos. El éxito depende casi siempre de la rapidez con que tomes las decisiones más acertadas. La mente maquiavélica de Gingrich, al ver el accidente de su cuñado, tardó en reaccionar menos de un segundo. Y lo hizo siguiendo esta impecable lógica: accidente –indemnización– 250.000 dólares. En cierto modo, tú debes actuar (eso sí, de acuerdo siempre con tus principios éticos) con idéntica rapidez. Piensa que cuanto antes tomes una decisión, antes acertarás… o fallarás. Pero incluso si has fallado, tienes que ser rápido para rectificar. Seguro que el segundo intento (o el tercero) acaba en éxito. 




			Argumentos convincentes en orden creciente. Esta técnica de persuasión no falla nunca. O casi nunca. Analiza todos los argumentos que crees que pueden convencer a tu interlocutor y ordénalos de menor a mayor según su intensidad. Plantea primero el menos agresivo. Si no da resultado, insiste con el segundo, y luego con el tercero… Poco a poco las defensas de tu interlocutor irán cediendo. Observa lo que hizo Gingrich. Primero aludió al dinero (250.000 dólares en bandeja de plata). Ante la insinuación de que era poco ético, segundo argumento: no estamos hablando de estafar a una viejecita, sino a una desalmada y multimillonaria compañía de seguros. Seguidamente, para aplacar el miedo a ser descubierto al citar la frase de Lincoln, recuerda la contraobjeción del picapleitos: «Lincoln, gran presidente, mal abogado». 
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