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 Lunes 
 
    Ese lunes a media mañana Raúl estaba cansado, llevaba varias semanas sin dormir bien. Su negocio, que iba tan bien hacía unos meses, ahora se estaba desmoronando. Las últimas semanas no había podido completar el sueldo de sus empleados. Sabía que comentaban entre ellos que si seguía pagándoles retrasado, se irían. 
 
    Esperaba clientes en el mostrador, mientras pensaba cómo resolver sus problemas de negocios, cuando sonó el teléfono. 
 
    —Equipos y reparaciones Gutiérrez, buenos días —contestó con la voz más amable que el cansancio le permitió. 
 
    —Raúl, habla Luis. —La llamada de su principal proveedor, a quien ya le debía mucho dinero, lo puso pálido, pero trató de que no se le notara. 
 
    —Mi buen Luis. ¿Cómo has estado? 
 
    —Bien, gracias, Raúl. Oye, me está presionando mucho mi jefe; necesito que ya nos pagues lo vencido o de plano ya no te voy a poder surtir. 
 
    —Tranquilo, no te desesperes, claro que te voy a pagar. Ahorita ando un poco atorado, pero en menos de un mes me pongo al corriente. 
 
    —Raúl, eso ya se lo he dicho varias veces, ya no me cree. Necesito que pagues todo lo que nos debes, a la de ya. 
 
    —Luis, tú me conoces, sabes que te voy a pagar. Dame el mes y te juro que te pago. 
 
    —De verdad no puedo. —El silencio se hizo largo, Raúl no sabía qué decir. Si Luis le dejaba de surtir tendría que cerrar su negocio. 
 
    —Por favor, Luis, no me hagas esto. Voy a perder hasta mi casa. Échame la mano. 
 
    —Lo menos que puedo aceptar —dijo Luis después de un largo suspiro— es que pagues todo lo vencido antes de la junta de dirección. La junta es este viernes a la 1:00 p. m. 
 
    —¡Gracias! ¡Muchísimas gracias! Vas a ver que no te vas a arrepentir. 
 
    —Ojalá, a ver si no me corren por esto. Suerte y que estés bien. 
 
    Al colgar el teléfono notó que le temblaba la mano y sudor frío recorría su frente y su cuello. El sueño y el cansancio desaparecieron. Su cerebro se hacía preguntas desenfrenadamente y buscaba con desesperación las respuestas: ¿De dónde iba a sacar el dinero para pagarle lo vencido a Luis el viernes, si de por sí no completaba? ¿A dónde se iba el dinero de las ventas? ¿Por qué antes sí le alcanzaba y ahora no? ¿Qué estaba haciendo mal? ¿Qué iba a hacer si tenía que cerrar el negocio? Todo el día se torturó con éstas y muchas otras preguntas por el estilo. 
 
    Al final de la jornada no podía recordar a qué clientes había atendido o qué habían hecho o dejado de hacer sus empleados. Se le olvidó comer e incluso llamar a su mamá como había quedado. Se dio cuenta de lo tarde que era porque el sol había desaparecido. 
 
    Se le quedó viendo a su celular, lo miraba y parpadeaba. Su madre lo conocía demasiado bien y él no quería que se enterara de su problema. Pensó en no llamarla, pero se preocuparía y lo llamaría. Inspiró profundamente y empezó a marcar. Tendría que fingir una alegría que no sentía para que ella no sospechara. 
 
    —¡Buenas tardes, mamá! ¿Cómo estás? —habló con mucho entusiasmo. 
 
    —Ay, no. ¿Qué paso? ¿Tienes problemas en tu negocio? 
 
    —¿Cómo supiste? —Raúl no lo podía creer. 
 
    —Hace meses que no me llamas tan contento. No estaba segura, ahora ya lo estoy. Una madre sabe. 
 
    —Pues sí, tengo algo de problemas, pero no es nada para preocuparse —dijo un poco aliviado de ya no tener que mentir. 
 
    —Raulito, yo sé que vas a salir adelante, siempre lo haces. Lo que me mortifica es que quieres resolver todos tus problemas tú solo, nunca pides ayuda. La vida no tiene que ser tan difícil. 
 
    —Mamá, no necesito ayuda, yo solo puedo. 
 
    —Siempre has sido así, desde chiquito. Me sentiría mucho más tranquila si le pides ayuda a tu padrino Maximiliano. 
 
    —Madre, te amo mucho, pero no voy a pedirle dinero a nadie —le dijo firmemente. 
 
    —No, hijo, dinero no, consejo. Nada más pídele un consejo. Él tuvo varios negocios, sabe mucho de eso. 
 
    —Los tuvo, mamá, pero por algo ya no los tiene. Aparte, a lo mejor ni me quiere ayudar.  
 
    —Hijo, sé respetuoso con tu padrino. No tienes que cargar con todos esos problemas tú solo. Pedir ayuda no te hace menos hombre.  
 
    —¡Ya dije que no! —contestó Raúl en un tono muy fuerte y firme. 
 
    —Ay, hijo —dijo su madre con voz débil y temblorosa. 
 
    —Perdón, mamá —se apresuró a responder Raúl—. Sí lo voy a llamar. Por favor, tranquilízate. Llegando a la casa busco su teléfono y le hablo en la semana. 
 
    —No hace falta, hijo, de casualidad aquí lo tengo. Háblale de una vez —su voz sonaba más calmada y dulce. 
 
    —Ahorita es tiempo para ti, dame el número y le hablo llegando a mi casa. 
 
    Además de su orgullo, Raúl tenía otra razón para no pedirle ayuda a su padrino. No quería que su mamá se enterara de que lo mal que estaba su negocio.  
 
    Siguió platicando con ella de todo, menos de su situación económica. Se despidió cariñosamente y, cuando ella le recordó la llamada, le reiteró que la haría. 
 
    Al terminar de hablar con su mamá, Raúl empezó a sentir un hueco en el estómago. Esa preocupación era diferente a la de su negocio. ¿Por qué su padrino lo iba a ayudar? No lo había visto en tantos años... Tal vez ni siquiera se iba a acordar de él. 
 
    El recorrido del negocio a su casa se le hizo más largo que de costumbre. Se dio cuenta de que estaba manejando muy despacio: no quería llegar, pero tenía que hacerlo, y se había comprometido a hacer la llamada. 
 
    Llegó a su casa. Al entrar la sintió muy grande y vacía. Se sentó en el sofá que, junto a la televisión y una pequeña mesa, era toda su sala, y sacó el celular de la bolsa del pantalón. Lo tomó y se quedó pensado. Se le acabaron las excusas, tenía que hacer la llamada. O tal vez podría decirle a su mamá que llamó y nadie contestó. No. Ella buscaría personalmente a don Maximiliano y todo se complicaría. Aunque tal vez se tardaría algunos días y, mientras tanto, él podría concentrarse en rescatar su negocio. Por otro lado, su padrino realmente podría ayudarlo. Eso si estaba dispuesto a hacerlo, lo cual no era seguro. 
 
    Seguía debatiéndose entre llamar o no hacerlo cuando recibió un mensaje de texto de Luis, que decía: “Viernes, todo lo vencido. Ya no está en mis manos”. Al leerlo, la sangre se le fue a los pies. Raúl se dio cuenta de que en esa ocasión no iba a pasar como en las anteriores: ahora no iba a ser suficiente una promesa y un pago parcial para convencer a Luis. 
 
    Comenzó a marcar con la esperanza de que no le contestaran. Al tercer timbre la voz firme, de un hombre mayor, contestó: 
 
    —¿Bueno? 
 
    —¿Don Maximiliano?  
 
    —Así es. ¿Con quién hablo? 
 
    —Soy Raúl Gutiérrez, hijo de doña Amelia, su ahijado. 
 
    —Ah, claro —respondió con un tono alegre—. ¿Cómo has estado? 
 
    —Bien, padrino, bien. Bueno, tengo un problemita y mi mamá me sugirió marcarle. 
 
    —¿Qué clase de problema? —respondió don Maximiliano con un tono más serio. 
 
    —Un problema con mi empresa. 
 
    —Negocio, no empresa. 
 
    —¿Perdón? 
 
    —Los negocios lo son porque ganan dinero. Las empresas tienen oficinas, camiones y demás, pero no siempre ganan dinero. Lo que tú quieres tener es un negocio. 
 
    —Muy bien —respondió Raúl sin entender completamente. 
 
    —¿Soy parte del problema?  
 
    —No, padrino, ¿cómo cree? —Sonrió Raúl—. Es que… La verdad tengo una situación complicada en mi negocio y mi mamá me sugirió llamarle. La verdad no quiero molestarlo, pero sí es algo urgente y le quiero pedir su ayuda.  
 
    —Muy bien. ¿Qué tipo de ayuda quieres de mí? 
 
    —¡Su consejo! —contestó rápidamente Raúl—, nada más su consejo. No piense que otra. 
 
    —No te preocupes, no estaba pensando nada. Me parece bien. Sin embargo, hay ciertas formas que hay que cuidar.  
 
    —¿Formas, padrino?  
 
    —Sí. Me da mucho gusto escucharte, pero temas de esta importancia se tratan cara a cara, no por teléfono. En esta ocasión lo voy a dejar pasar porque me doy cuenta de que es una emergencia.  
 
    —Entendido, padrino, gracias. No volverá a pasar. 
 
    —Muy bien. Lo otro que quiero decirte es que si quieres mi consejo lo vas a tener que tomar. No se trata de que si te gusta lo haces y si no, no. Si te voy a ayudar y decides no hacer lo que te sugiero, es tiempo perdido para los dos. A mi edad ya no tengo tiempo para perder.  
 
    —Es que, padrino… 
 
    —Raúl —interrumpió don Maximiliano—, te quiero ayudar y ésta es la única manera. Si no quieres, no hay problema, te deseo lo mejor y ojalá te vaya muy bien. Es tu decisión.  
 
    —Voy a hacer lo que me sugiera, padrino —contestó Raúl después de un largo silencio.  
 
    —Excelente. Te veo mañana en tu negocio a las 7:00 a. m. Necesito que me tengas un inventario actualizado. En el inventario incluye el tiempo que llevan los productos y las materias primas. También vamos a necesitar las ventas y la rentabilidad por cliente, tus principales costos y un desglose de tus gastos. —Raúl se quedó si habla—. Raúl. ¿Raúl? ¿Estás ahí?  
 
    —Sí —contestó sobreponiéndose a la sorpresa—. Es que abro a las 9:00 a. m.  
 
    —¿Y luego?  
 
    —No, está bien. No sé si tenga toda esa información.  
 
    —De aquí a las 7:00 a. m. hay muchas horas. Consigue lo que te falta.  
 
    —Claro, padrino. 
 
    —Muy bien. Mañana repasamos mis reglas.  
 
    —¿Reglas? ¿Cuáles reglas?  
 
    —Como te dije, estoy dispuesto a ayudarte, pero no a perder mi tiempo. Mañana en persona te voy a proponer cómo vamos a trabajar. Si vas a seguir mis reglas, te ayudo. Si no, pues ahí lo dejamos. ¿De acuerdo?  
 
    —Sí —contestó Raúl, pero en realidad no estaba de acuerdo.  
 
    —Nada más dame la dirección de tu negocio y coméntame sobre él de manera general.  
 
    —Sí, padrino. Pero antes de continuar, le quiero pedir un favor.  
 
    —¿Dime?  
 
    —Mi mamá se preocupa por todo y su corazón no está muy bien, y a como está la situación de mi negocio… 
 
    —No se hable más del asunto, lo que veamos quedará entre tú y yo.  
 
    —Se lo agradezco, padrino. 
 
    Raúl le dio la dirección y le explicó a detalle la situación tan crítica que enfrentaba por el pago de Luis. Don Maximiliano le estuvo haciendo muchas preguntas sobre el negocio, los clientes, los proveedores, los inventarios y demás. Su tono era curioso más que acusatorio. Aun así, por las más de dos horas que duró la llamada, Raúl se sintió en un interrogatorio. 
 
    Al terminar de hablar con su padrino, Raúl se puso a pensar que tal vez cometió un error al llamarle. Una de las principales razones por las que inició su negocio fue para ya no tener que estar recibiendo órdenes de nadie y poder hacer lo que quisiera. Ahora tenía que seguir las reglas de don Maximiliano. No sabía qué tipo de reglas podían ser, ni si las soportaría. Creyó que tal vez no lo necesitaba, que a lo mejor él solo podía solucionar lo de Luis. Aunque, para eso, tendría que hacer cosas diferentes a las que estaba haciendo y no tenía idea de qué tenía que cambiar. Probablemente su padrino le podría ayudar con eso. Aun así, la idea de seguir las reglas de alguien más le molestaba mucho. 
 
    Se fue a acostar temprano para levantarse de madrugada. Era la única manera de llegar al negocio a preparar toda la información que le pidió su padrino. Nunca le gustaron los números, pero haría lo que fuera necesario para evitar la bancarrota. Su último pensamiento antes de caer rendido fue: “¿Qué reglas serán?”. 
 
    


 
   
  
 

 Martes 
 
    A pesar de que se acostó muy temprano, Raúl durmió todavía peor que las noches anteriores. Al despertar, fue al cuarto de su hija, Angélica. Sabía que iba a estar vacío, pero aun así tenía la esperanza de que, de alguna manera, estuviera ahí. No estaba. 
 
    Se arregló, desayunó y para las 4:45 a. m. ya iba en camino. Nunca le molestó trabajar desde muy temprano o terminar muy tarde. Gracias al tráfico ligero llegó muy rápido. 
 
    Antes de abrir la puerta miró a su alrededor. Se dio cuenta de que nunca había abierto antes de que saliera el sol. Se aseguró de que no había peligro y abrió el candado de la cortina metálica. Entró rápido y cerró de nuevo. 
 
    Se dirigió a la oficina, que estaba en la parte de atrás. Encendió la luz y se fue directo a un archivero de madera donde tenía toda la papelería del negocio. Al abrirlo vio un montón de papeles sin ton ni son, algunos arrugados o rotos. En ese momento entendió por qué su contador le decía que le faltaba orden. Con un profundo suspiro empezó a poner los papeles sobre el escritorio. 
 
    Se tomó el dedo meñique de la mano izquierda con el pulgar y el índice de la derecha. Empezó a contar lo que le pidió don Maximiliano. Primero los inventarios. Siguió con el anular: ventas por cliente. El de en medio: rentabilidad por cliente. El índice: los costos. Por último el pulgar: los gastos. Se quedó viendo su mano izquierda y empezó a mover el dedo de en medio. No tenía idea de cómo sacar la rentabilidad por cliente. ¿Qué le iba a decir a su padrino? ¿Qué iba a pensar él? ¿Y si se negaba a ayudarle porque no tenía toda la información? ¿Y si…? Entonces se dio cuenta de lo que le estaba pasando. Sabía que cuando estaba cansado y mal dormido se volvía presa fácil del pesimismo y la preocupación. Esta sabiduría venía de su abuelo. Respiró profundamente varias veces hasta que empezó a bostezar. Ya más tranquilo caminó un poco en la oficina para despabilarse. Volvió a separar y a organizar los papeles. 
 
    Don Maximiliano 
 
    Casi terminaba con los papeles cuando escuchó un golpe en el vidrio. Volteó a ver la hora, eran las 6:55 a. m. Fue a abrir. Apenas amanecía, detrás de su padrino se veía el sol anaranjado. 
 
    Don Maximiliano no era precisamente como lo recordaba Raúl, antes era más alto y con el cabello castaño rojizo. Los años le habían robado algo de altura y su cabello era casi blanco, al igual que su barba. Sin embargo, los ojos energéticos no habían cambiado en absoluto. Le extendió la mano. Raúl se sorprendió de lo firme del apretón y que, sin más, le dijo: “Permíteme tu teléfono”. Extrañado, Raúl accedió. Don Maximiliano apretó un botón del celular, lo vio por unos segundos y le regresó el aparato. 
 
    —Raúl —dijo—, hay tres reglas que tienes que cumplir si quieres que te ayude. ¿Estás de acuerdo? 
 
    —Estoy de acuerdo. 
 
    —Aceptar reglas sin conocerlas es como firmar un contrato sin leerlo. Tienes que saber cuáles son mis reglas —comentó don Maximiliano con tono severo.  
 
    —Tiene razón, padrino. ¿Cuáles son sus reglas?  
 
    —La primera regla es que lo que te sugiera, te parezca como te parezca, lo tienes que hacer. La segunda es que no quiero quejas. Por último, la tercera regla es que, en caso de duda, deberás seguir la primera regla.  
 
    —O sea que tengo que hacer lo que usted quiera, sin chistar. 
 
    —Así es. No pongo estas reglas por arrogancia, lo hago porque si no las cumples, no va a mejorar tu negocio y solamente vamos a desperdiciar el tiempo. Te lo digo aquí, afuera de tu negocio. Si no quieres cumplir las reglas estás en todo tu derecho, pero yo me retiro. ¿Qué decides? 
 
    Si algo le molestaba a Raúl era que le impusieran las cosas. Su mamá alguna vez le dijo que si se estuviera muriendo de sed y alguien le ordenara tomarse un vaso de agua, no lo haría. Por su orgullo y terquedad, él estaba dispuesto a sufrir, pero no dejaría que Alma y Angélica sufrieran por ello. Además, eso de que la tercera regla fuera seguir la primera se le hacía arrogante. De todas maneras, no hizo ningún comentario sobre eso. Recordó que su mamá le comentó que don Maximiliano tuvo varios negocios y que los que no vendió se los regaló a sus hijos. También le contó que ahora vivía de sus rentas y sus inversiones. Ya no tenía dudas de que su padrino podía ayudarlo. Aun así, ¿reglas?, ¿por qué no podían ser sugerencias o guías, algo que cuando menos le permitiera opinar?  
 
    —¿Y bien? —volvió a preguntar don Maximiliano ante el silencio de Raúl.  
 
    —Padrino, por favor, pásele —dijo Raúl con toda sinceridad. 
 
    Entraron y se fueron directamente a la oficina de Raúl, donde le presentó toda la información que tenía. También le confesó que trató de sacar eso de la rentabilidad por cliente, pero que no sabía qué era. Don Maximiliano sonrió y le dijo que ya pronto iba a saber.  
 
    —Raúl —preguntó—, ¿cómo te has estado financiando?  
 
    —¿No sé exactamente a qué se refiere?  
 
    —Me dijiste que tu negocio tiene problemas para hacer pagos. ¿Tienes crédito con algún banco o tenías algunos ahorros?  
 
    —No, padrino, ni lo uno ni lo otro. He estado usando mis tarjetas de crédito y también le he pedido dinero a prestamistas. 
 
    —¡Raúl, las tasas de las tarjetas de crédito son altísimas! 
 
    —Sí y las de los prestamistas también. Pero ¿qué hago? Fui a varios bancos, pero en ninguno me prestaron.  
 
    —Lo entiendo, pero nada más estás haciendo el hoyo en el que caíste más profundo. Antes, cuando no pagabas intereses, te faltaba dinero, ahora que los pagas te falta todavía más.  
 
    —Sí. Quisiera pagar todas esas deudas y sólo preocuparme por el negocio —dijo Raúl.  
 
    —Está bien. Ya detectamos un problema, ahora tenemos que arreglarlo. Esos intereses altos no sólo te quitan flujo de efectivo, también te bajan las utilidades.  
 
    —¿Y cómo los pago?  
 
    —Eso es lo que vamos a ver. Déjame revisar tu información. 
 
    Don Maximiliano empezó a meter números en su calculadora. Era una de esas que suenan cada vez que oprimes una tecla y que imprimen en un rollo de papel. La rapidez con la que examinaba los papeles y luego transcribía a la calculadora era impresionante. 
 
    —Ya tengo el resultado, Raúl. Hay buenas y malas noticias. ¿Cuáles quieres primero?  
 
    —Las buenas. 
 
    —Las buenas son que de cada $1,000 pesos que vendes te quedas como con $50 de utilidad. 
 
    —Es muy poquito —opino Raúl—, no me parecen tan buenas noticias.  
 
    —Son buenas porque es mejor ganarse un 5% que perder dinero. Si estuvieras perdiendo dinero, solucionar lo del viernes sería todavía más difícil. Además, al mejorar tu flujo de efectivo van a mejorar tus utilidades.  
 
    —¿Siempre es así?  
 
    —Normalmente, pero en tu caso estoy seguro. Como ya te comenté, si pagas esas deudas de intereses altos van a mejorar tus utilidades y también el flujo de efectivo. Lo que sí es cierto es que primero tienes que normalizar tu situación con tu principal proveedor.  
 
    —Con Luis. Muy bien, ya entendí. ¿Y cuáles son las malas noticias?  
 
    —Las malas es que el problema de flujo de efectivo es fuerte y todavía no sabemos todas las causas.  
 
    —Qué mal —respondió Raúl desanimado y dejó caer los hombros. 
 
    —Ánimo —dijo su padrino dándole una palmada en la espalda—. Yo te voy a ayudar a encontrar los problemas para que lo podamos arreglar. ¿Empezamos?  
 
    —¡Claro que sí! —dijo Raúl más entusiasmado. 
 
    —Esa voz me agrada —comentó don Maximiliano—. Lo primero que tienes que saber es que tu problema principal no son las utilidades, es el flujo de efectivo. Significa que tu dinero está con los clientes como cartera o en inventario, pero no en tu bolsillo.  
 
    —¿No se supone que si tengo utilidades me debe de quedar dinero? 
 
    —Hay negocios en los que sí y otros en los que no. Es más, hay negocios que tienen muchas utilidades y quiebran.  
 
    —Padrino, eso no puede ser cierto.  
 
    —Sin embargo, lo es. Hacen malas inversiones, compran equipo que no necesitan, tienen mucho inventario, le sacan dinero al negocio para otros fines y hacen otras cosas que los terminan dejando sin dinero para pagar a proveedores y empleados.  
 
    —¿Y entonces quiebran? 
 
    —Así es. Si por falta de pago los proveedores no te surten, o los empleados ya no trabajan o te cortan los servicios: quiebras. 
 
    —No me imaginaba que fuera así —comentó pensativo Raúl. 
 
    —Las utilidades son como la comida para un negocio. Una persona puede vivir semanas sin comida, pero minutos sin aire. El flujo de efectivo es el aire para los negocios. 
 
    —Sí, sin aire te mueres rápido. No lo había visto así. 
 
    —Así es precisamente como lo tienes que ver. Tener un buen flujo de efectivo te permite seguir operando aunque no tengas utilidades, al menos por un tiempo.  
 
    —Creo que ya voy entendiendo. 
 
    —Qué bueno. De todas maneras te va ir quedando más claro conforme vayamos trabajando. Vamos a empezar por los inventarios. 
 
    Don Maximiliano tenía unos cuantos papeles separados. Tomó una factura de un almacén cercano al negocio de Raúl y le preguntó qué era. 
 
    —Es un espacio que rento para guardar el inventario que no me cabe aquí.  
 
    —A ver —don Maximiliano se enderezo, puso los codos sobre la mesa y, viendo fijamente a Raúl, le preguntó—: ¿le estás pagando a alguien para que te guarde las cosas que no estás vendiendo?  
 
    —No, padrino, ¿cómo cree? Les pago para que almacenen lo que sí se está vendiendo, lo que no se vende lo tengo aquí. 
 
    Don Maximiliano cerró los ojos y apoyó la frente en la palma de una mano. Raúl lo escuchaba respirar profundamente. Después de un par de minutos, abrió los ojos.  
 
    —Raúl, no puedes estar pagando almacenaje externo. Tienes que traerte todo el inventario de ese almacén.  
 
    —Pero ¿dónde lo pongo?  
 
    —Regla número 1. 
 
    —Muy bien, hoy mismo queda. No sé cómo, pero hoy lo hago. 
 
    —Ya que lo tengas aquí, tienes que vender todo lo que se pueda. El almacén no es para dejar materias primas o productos terminados mucho tiempo, sino para que las materias primas y el producto estén en el negocio “por mientras”: mientras se procesan y mientras se van con el cliente. 
 
    —Sí, padrino —contestó Raúl sin comentar sus objeciones. 
 
    —Quisiera ver el almacén.  
 
    —Por aquí. 
 
    Camino al almacén, don Maximiliano vio que había piezas y cajas junto a las máquinas e incluso en los pasillos. Aunque sabía la respuesta, le preguntó a Raúl por qué estaban ahí. Él respondió que ya no cabían en el almacén. Don Maximiliano asintió con la cabeza. Después preguntó sobre una caja de una pantalla de televisión muy grande. La tomó y se dio cuenta de que estaba vacía. 
 
    —¿Y esto, Raúl?  
 
    —Es de una pantalla que compré. 
 
    —No la veo, ¿dónde está? 
 
    —En mi casa. 
 
    —¿Estas comprando cosas como éstas cuando tu negocio está en una situación tan crítica? 
 
    —Sí, estaba en oferta, además la compré antes de que me llamara Luis.  
 
    —¿No tenía problemas tu negocio cuando la compraste?  
 
    —Algunos —admitió Raúl un poco avergonzado.  
 
    —Raúl, hay empresarios que confunden el negocio y lo personal. Sacan dinero para satisfacer sus gustos, sin darse cuenta de que están matando de hambre a la gallina de los huevos de oro. Tienes que separar lo del negocio y lo de la casa, así los proteges a ambos. 
 
    —¿Entonces nunca voy a poder comprarme nada? —Raúl se estaba empezando a molestar. 
 
    —Raúl, no exageres —el tono de don Maximiliano se mantuvo enérgico—. Sí vas a poder comprar, pero no cuando el negocio necesita tanto el dinero. He visto empresarios que crearon imperios y que, por comprar coches, viajes, casas y otras cosas, terminaron perdiéndolo todo, en ocasiones hasta su familia. 
 
    —Pero es solamente una pantalla de televisión y estaba en oferta.  
 
    —¡Olvídate de la oferta! —gritó don Maximiliano. 
 
    —Sí, claro, padrino. Olvidado—contestó Raúl un poco desconcertado.  
 
    —Raúl —dijo con un tono más tranquilo—, tienes que regresar esa pantalla.  
 
    —¿Cómo dijo?  
 
    —Ya me oíste.  
 
    —No aceptan devoluciones, nada más crédito de la tienda. 
 
    —Bien —aceptó él apretando la quijada—, cámbiala por cosas que necesite el negocio.  
 
    —Está bien. 
 
    Raúl prefirió no comentarle su idea de comprarle joyería a Alma. Tendría que contentarla de otra manera. 
 
    Finalmente llegaron al almacén. Era un cuarto grande, rectangular, sin ventanas y con una sola entrada. En las paredes había repisas casi hasta el techo y, en medio, unos anaqueles de metal de piso a techo. Ya no cabían más repisas ni anaqueles, ya no cabía más de nada. En los pasillos y entre los anaqueles había partes y piezas. No había ningún indicativo de qué pieza estaba dónde. No había modo de saber siquiera qué piezas estaba en el almacén. Se pasearon por los pasillos, tendiendo que escurrirse entre los espacios que dejaban los productos o pasando encima de ellos.  
 
    —Raúl, muéstrame el control de inventarios, por favor.  
 
    —¿Cómo que el control de inventarios? 
 
    —El formato donde llevas a diario qué entra, qué sale, quién lo solicita y quién lo autoriza.  
 
    —Ah, no tengo uno de esos. Los muchachos me avisan qué van a tomar y lo sacan de aquí o del área de trabajo.  
 
    —¿Te aseguras de que solamente estén tomando lo que te dicen?  
 
    —Este... A veces. Si estoy atendiendo un cliente no lo puedo dejar, ¿verdad? 
 
    —¿Te pasa seguido eso de que te pidan algo mientras estás con un cliente?  
 
    —Sí —admitió Raúl y se puso rojo de coraje y vergüenza. 
 
    —Lo primero que te sugiero es que no tengas nada fuera del almacén.  
 
    —Pero, no cabe —contestó Raúl olvidándose del coraje. 
 
    —Regla número 1. 
 
    —De acuerdo. De una u otra manera voy a poner todo en el almacén. 
 
    —Ya que tengas todo en el almacén programa temprano en la mañana con tu gente qué van a necesitar en el día. Que vengan contigo por lo que haga falta y, ya que terminen, cierras el almacén con llave.  
 
    —Sí, padrino.  
 
    —¿Cuánto tiempo tienen las piezas más viejas aquí? 
 
    —Unos cuatro meses, a lo mejor un poco más.  
 
    —Es demasiado. Tienes que rematar todo lo que no se haya movido en un mes, pero asegúrate de que te lo paguen de contado.  
 
    —Pero voy a perder dinero. No puedo rematarlo. 
 
    —Raúl, si no los rematas esta semana tu negocio quiebra para la otra. 
 
    —Sí, pero aun así… duele. —Viendo la expresión de don Maximiliano, Raúl agregó, con un nudo en el estómago—: Así será. 
 
    De nuevo sonó que alguien tocaba en la ventana. El reloj marcaba 8:45 a. m. Los empleados empezaron a llegar. Raúl se disculpó un momento, no tardaría en regresar. 
 
    Abrió la puerta para que pudieran entrar sus seis empleados. Estuvo dándoles órdenes sobre los pedidos, en particular de las entregas de ese y del día siguiente. Pedro, el supervisor y persona de confianza de Raúl, comentó que todo lo del día se iba a entregar, pero que no podían terminar un pedido para el día siguiente porque un proveedor no les iba a mandar material por falta de pago. Raúl se comprometió a hablar con él y le pidió a Pedro que se pusieran a trabajar. Éste le hizo una seña a Raúl para que lo siguiera, apartándose del resto de los empleados.  
 
    —Patrón —empezó Pedro— los muchachos me están preguntando por el resto del sueldo de la semana pasada. 
 
    —Sí, diles que hoy antes de que se vayan les completo lo que falta.  
 
    —Patrón —dijo Pedro viendo al piso—, dicen que ya son muchas semanas que no nos paga completo.  
 
    —Ya sé. Ahorita traigo un detallito, pero en unas dos o tres semanas ya les voy a pagar el sueldo cuando debe de ser. 
 
    —Hay algunos que se quieren ir —dijo Pedro levantando la cabeza y viendo a Raúl a los ojos. 
 
    —¿Entre ellos tú? 
 
    —No, patrón, yo puedo aguantar un poco más, pero hay algunos que no creo. 
 
    Con las tensiones y presiones de la falta de dinero, Raúl no se había puesto a pensar en cómo estaba afectando eso a sus empleados. En los últimos días había sentido enojo, frustración e incluso desesperación. Lo que no había sentido hasta ese preciso momento era vergüenza. Recordó cuando trabajaba en una empresa grande hacía varios años. A la gente de planta no la tomaban cuenta. Eran los últimos en gozar de los beneficios y los primeros en irse cuando el negocio tenía problemas. Él odiaba eso. Fue una de las razones por las que decidió poner su propio negocio, para no tener que soportar ese trato. Ahora él se lo estaba haciendo a sus empleados, a su gente. No podía seguirles haciendo eso. De una u otra manera les iba a pagar como debía de ser a partir de esa misma semana. 
 
    —Pedro, dile a… —comenzó a decir Raúl, pero se detuvo al llegar don Maximiliano. 
 
    —¿Quién es el viejito, Patrón? —preguntó Pedro. 
 
    —¿Viejito? ¡Viejos los cerros y todavía reverdecen! —contestó molesto el veterano consultor. 
 
    —‘Ta bien, ‘ta bien, no se enoje, no quise ofender. 
 
    —Es don Maximiliano, mi padrino —intervino rápidamente Raúl—. Diles a los muchachos que esta semana les pago completo. Ve de una vez. 
 
    Pedro se le quedó mirando a don Maximiliano, estudiándolo, hasta que éste cabeceó de forma retadora. Pedro se encogió de hombros, se volteó y se fue. 
 
    —Padrino —dijo Raúl—, ¿me quería decir algo?  
 
    —Ah, sí —contestó él como volviendo en sí—. Esta caja estaba en el almacén. 
 
    —Muy bien —Raúl no entendía—. ¿Hay algún problema? 
 
    Su padrino la dejó caer al piso. Raúl, haciendo gala de excelentes reflejos, la atrapó. Inmediatamente se dio cuenta de que algo estaba mal, no pesaba casi nada. La pieza que debía de estar adentro, no estaba. La caja estaba completamente vacía, pero cerrada con cinta como cuando llega del proveedor. 
 
    —¡Me están robando! Saben que me está llevando el tren y aun así me roban —dijo entre dientes Raúl. Se dio la vuelta, con la cara roja del coraje, para enfrentar a sus empleados. 
 
    —Raúl, espera, tranquilo —dijo don Maximiliano tomándolo del hombro—. Necesitas saber quién fue antes de acusar a alguien. 
 
    Raúl se detuvo, su respiración seguía muy agitada y mantenía los puños apretados. 
 
    —Lo primero es saber quién fue. No creo que todos estén involucrados. ¿Te parece bien? —le dijo su padrino. 
 
    —Está bien —respondió Raúl tratando de calmarse. 
 
    —Respira tranquilo. El coraje no te va a ayudar en nada. Abre los puños. 
 
    —Está bien —a regañadientes Raúl le hizo caso. Sus puños pálidos empezaron a tomar color. Poco a poco se estaba calmando. 
 
    —¿Tienes empleados, que sean familiares entre ellos, trabajando contigo? 
 
    —No. 
 
    —Bien. Eso no quiere decir que sean culpables si los tienes, pero en ocasiones uno puede cubrir al otro. ¿Y personal que se conoce desde antes de trabajar contigo? 
 
    —Sí, tengo dos —contestó Raúl volviendo a apretar los puños y frunciendo el ceño—, Julián y Ramiro. 
 
    —Bueno. Primero hay que hacer un inventario completo para saber qué se han robado y luego asegurarnos de que sean ellos. No porque sean amigos quiere decir que son los ladrones, pero hay que asegurarnos de que no lo sean. 
 
    —De una vez voy a hacer el inventario. 
 
    —No. Si lo haces ahora se van a dar cuenta. Mejor ya que se vayan todos. Sé que es mucho trabajo, pero en este momento no sabes en quién confiar. 
 
    La idea de pasar la noche haciendo inventario no era muy atractiva, pero regresar a una casa sola, tampoco, así que asintió cansadamente. 
 
    Don Maximiliano lo invitó a la oficina para que revisara la información que había analizado. Le mostró que había partes que tenían hasta cinco meses en el almacén, pero que se pagaban a los siete días de recibirlas: estaba pagando inventario que ni siquiera había vendido. Lo que era peor, de acuerdo con la estadística, era que mucho de ese inventario iba a tardar bastantes semanas en venderse y aún más en cobrarse. 
 
    En una hoja de su libreta, su padrino le mostró un inventario de acuerdo a las facturas de lo comprado, menos lo que había vendido. Con un resaltador amarillo señaló qué piezas y materias primas seguían en el inventario después de un mes. Le recordó que tendría que revisar el inventario caja por caja, para averiguar cuántas más estaban vacías.  
 
    —Raúl, tienes que vender esto de contado o cuando mucho el viernes en la mañana. 
 
    —Padrino, lo sé, pero si no lo he pedido venderlo en dos meses cómo lo voy a hacer ahora ¡y de contado! 
 
    —Dando descuentos —contestó él después de un suspiro—. Es lo que tienes que hacer. 
 
    —¿Descuentos? ¿Y de cuánto? 
 
    —Eso lo tendrás que negociar tú. Negociar con el tiempo en contra es difícil, pero si es necesario rematar, vas a tener que hacerlo. 
 
    —Está bien —respondió Raúl dejando caer los hombros—. ¿Algún otro consejo? 
 
    —Sí, normalmente uno debe de ser muy discreto con los detalles del negocio, pero tú estás en una situación desesperada. La verdad es que estás pidiendo ayuda, y si tus clientes y proveedores no te creen no te van a ayudar. 
 
    —No entiendo, padrino —dijo Raúl confundido. 
 
    —Si creen que les estás diciendo mentiras no te van a ayudar. En esta situación es mejor que les digas que tienes un problema. 
 
    —¿Les digo de todo a todo? 
 
    —No, que no sepan que tu situación es muy grave. Di lo necesario para conseguir la venta y el dinero, nada más. 
 
    —No había pensado en que sería así —comentó Raúl pensativo—. ¿Y si se aprovechan de la situación? 
 
    —Es un riesgo, pero no por miedo a los cuervos vamos a dejar de sembrar. 
 
    —¿Qué? 
 
    —Que el miedo no te detenga. Has lo mejor que puedas con la convicción de que vas a lograr lo que quieres. Lo que no puedes hacer es dejar que ese inventario siga en tu almacén. 
 
    —Sí, padrino, lo tendré en cuenta. 
 
    —Por último, no compres nada el día de hoy que no vaya a ser para entregar a un cliente hoy o mañana. 
 
    Don Maximiliano le pidió a Raúl tres resultados para el día. Primero, obtener el inventario real revisando caja por caja. Segundo, vender todo el inventario de baja rotación. Tercero, llevar los formatos y analizar la información. Esto último le pidió que lo hiciera a diario.  
 
    Antes de salir, Raúl llamó al proveedor que le había detenido los envíos. Después de una larga negociación, lo pudo convencer de que le surtiera parte del envío en un par de horas y el resto el lunes, una vez que hiciera el pago. El resto del día se le pasó muy rápido, yendo y viniendo entre el almacén, los pasillos y la oficina. Cuando estaba seguro de haber encontrado todas las unidades de una misma pieza, iba a la oficina a llamar a posibles compradores. Hizo el cálculo de que si vendía esas piezas de bajo desplazamiento a un 90% del precio, sería fácil completar el pago del viernes. La realidad es que hubo ofrecimientos desde 25% en los peores casos, muy por debajo del costo. Como buen comerciante, y a pesar de que sentía que era ofensivo lo que le ofrecían, les dijo que él les regresaría la llamaba después. Siguió llamando a toda persona o negocio conocido que pudiera comprarle a precios más altos. Les marcó a todos, menos a Fabián. El negocio en el que trabajaba podía comprar todo su inventario, pero tenían fama de comprar muy barato y de no ser muy serios en sus operaciones. Lo atractivo es que pagaban de contado o casi de contado. Raúl trató de colocar lo más que pudo a mejores precios en otro lado, pero conforme el sol fue bajando se dio cuenta de que iba a tener que hacer esa llamada. 
 
    Faltaba cerca de una hora para cerrar cuando terminó de revisar todas las cajas. De cada seis, una estaba vacía. Lo que era peor, las piezas que faltaban eran de las más caras. Le rechinaban los dientes de coraje, pero recordó que su padrino le aconsejó no hacer nada hasta saber quién o quiénes eran los culpables. 
 
    Fabián 
 
    Vendió poco más de la mitad del inventario que le señaló don Maximiliano a un 50% del precio normal de venta. Lo que no le habían pagado ya, se lo iban a dar el miércoles. Ver el almacén menos lleno le dio una gran satisfacción, pero no era suficiente. Suspiró resignado y se dirigió lentamente hacia la oficina. Llamó y le contestó una recepcionista. Pidió hablar con Fabián, el encargado de Compras.  
 
    —Fabián, habla Raúl de Equipos y Reparaciones Gutiérrez.  
 
    —¿Raúl? ¿Y ese milagro? ¿Para qué soy bueno? 
 
    —Tengo algo de inventario. Quiero saber si te interesa. 
 
    —Sé lo que manejas y nos puede servir, pero ahorita tenemos los almacenes hasta el copete.  
 
    —Entiendo —dijo Raúl tratando de ocultar su pánico. Fabián era la última opción para vender el inventario. 
 
    —Mira, a lo mejor el sábado o el lunes ya tendremos espacio. ¿Cómo ves? 
 
    —¿No puede ser antes? 
 
    —A lo mejor, pero está muy difícil. Tendría que ver qué tienes y que esté a muy buen precio. 
 
    Fabián sabía que Raúl sólo le llamaba cuando tenía una gran necesidad. Le pidió información sobre el inventario. Raúl le detalló lo que tenía y trató de negociar el precio. Después de casi una hora en el teléfono logró que le diera un 35% del precio normal. 
 
    —Te lo envío mañana. ¿A qué hora espero el pago? 
 
    —Por ahí de las 12:00 p. m. 
 
    —Está bien. 
 
    —Del viernes. 
 
    —Fabián, por ese precio yo esperaba que fuera de contado. 
 
    —Normalmente así sería, pero estamos un poco atorados con los pagos. El viernes queda. 
 
    —¿Puede ser más temprano? 
 
    —¿Vas a hacer puente o qué? 
 
    —No, pero preferiría más temprano. Págame a las 9:00 a. m. 
 
    —Mira, a las 10:00 a. m. para que sea más seguro. 
 
    —Ya está. Te lo envío mañana. 
 
    —Está bien. Platicamos. 
 
    Raúl colgó el teléfono pesadamente, más de frustración que de cansancio. Era un problema menos. Al levantar la vista vio que afuera de su oficina estaban todos sus empleados. Pedro tocó en el marco de la puerta y entró cuando Raúl le hizo un ademán para que pasara, los demás se quedaron afuera. 
 
    —Patrón, ¿se acuerda lo que me dijo en la mañana? 
 
    —¿En la mañana? ¿De qué? 
 
    —Que hoy antes de irnos nos iba a pagar el sueldo pendiente de la semana pasada. 
 
    —Ah, sí, claro que me acuerdo. Diles que ya les pago. 
 
    —Gracias, patrón —dijo Pedro dándose la vuelta para hablar con sus compañeros. 
 
    Raúl les pagó lo que les debía y todos se fueron del negocio. Ninguno hizo comentarios, ni para dar las gracias. El silencio le indicó a Raúl el grado de molestia de sus empleados. 
 
    Hizo sus cuentas y con todo lo que había vendido no llegaba ni a la mitad del pago del viernes. Esperaba que las estrategias de su padrino fueran suficientes para completar lo que le faltaba. También tenía que averiguar quién o quiénes le estaban robando, evitar más robos y lidiar con ellos. 
 
    Llegó a su casa sin acordarse del camino desde el negocio. Cayó rendido y se durmió, pero despertó en la madrugada. En el silencio, en la oscuridad, no podía dejar de pensar en que no iba a ser suficiente. Dormitó y se despertó varias veces más durante la noche. Pensaba que le faltaba mucho dinero para completarle el pago a Luis y que no le iban a dar más tiempo. Empezó a dudar de sí mismo y de las estrategias y consejos de don Maximiliano. 
 
    


 
   
  
 

 Miércoles 
 
    Tantos días durmiendo mal finalmente le afectaron. Cuando Raúl despertó pasaban de las 6:00 a. m. Maldijo y se levantó a toda prisa. Se dio un baño torero: orejas y rabo. Estuvo listo muy rápido. Ya en la puerta se regresó, revisó el cuarto de su hija: lo encontró vació. Volvió de inmediato y salió de su casa a toda prisa. 
 
    Manejó lo más rápido que pudo, exceptuando en las zonas escolares, y llegó a su negocio a las 7:15 a. m. Alcanzó a ver a su padrino que se iba alejando hacia el otro lado. Corrió tras él, no tenía aliento para gritarle. 
 
    Don Maximiliano escuchó los pasos y volteó. Al ver a Raúl se detuvo. Su expresión era muy seria. Al alcanzarlo, Raúl se sintió un poco aliviado. Por unos momentos no pudo hablar. 
 
    —Discúlpeme, padrino —dijo todavía jadeando—, se me hizo tarde. 
 
    —Llegar tarde es una falta de respeto, Raúl. Ayer me dijiste que estaba en juego tu negocio y tu familia, por eso te estoy ayudando. Si tú ni siquiera puedes levantarte temprano para salvarlos, ¿por qué debería de importarme a mí? 
 
    —Padrino, ¿cómo cree? Discúlpeme mucho —Raúl todavía no recuperaba el aliento completamente—. Es que he dormido mal las últimas semanas. He tenido llamadas constantes de los proveedores, no tan drásticas como la de Luis, pero sí he tenido. No he podido pagarle a tiempo a mis empleados, y el día de ayer… 
 
    —Párale ahí. Si esto es demasiado para ti, mejor date por vencido. —Raúl se quedó boquiabierto, no esperaba esa respuesta y no sabía qué decir—. Quítate de problemas —continuó don Maximiliano sarcásticamente—. A fin de cuentas, tu negocio y tu familia no son tan importantes como para que te sigas mortificando. ¿Verdad? Así también yo me desocupo. 
 
    La sorpresa de Raúl se transformó en vergüenza. Si bien no sabía que otras cosas tenía que hacer su padrino tan temprano, sabía que ayudarlo no era una de ellas. Ni siquiera le pidió dinero, solamente seguir sus reglas. 
 
    —Padrino, le aseguro que no vuelve a pasar —le dijo sin verlo a la cara—. Lo que le diga va a sonar a excusa, así que si gusta mejor entramos y le explico cómo estuvo el día de ayer. 
 
    —Ya rompiste la regla número 2. Debería de irme, pero te voy a dar una última oportunidad. ¿Te queda claro?, la última. 
 
    —Muy claro. Ni una sola queja más. ¿Le comento sobre ayer? 
 
    —Me parece bien. Te pedí que revisaras el inventario físicamente, que vendieras lo más que pudieras y que llevaras los formatos y analizaras los números. ¿Lo hiciste? 
 
    —Sí, pero el inventario lo empecé a hacer temprano. 
 
    —No me parece que me estés tomando muy en serio. 
 
    —No, padrino, sí lo estoy tomando en serio. Empecé a hacer el inventario para poder vender. Así se me fue todo el día. 
 
    —Lo que hiciste puede causar problemas con los empleados, pero está bien porque empezaste a vender. 
 
    —Entonces, ¿no hay problema? 
 
    —Por esta ocasión, no. Para la próxima, antes de hacer algo diferente a lo que te pedí, me hablas primero. 
 
    —Así será, se lo prometo. 
 
    —¿Hiciste todo lo demás que te pedí? 
 
    —Casi, pero lo de los formatos y analizar los números no pude. 
 
    —¿Cómo que no pudiste? —preguntó molesto don Maximiliano—. ¿Los papeles desaparecieron mientras los estabas analizando o qué? 
 
    —No, perdón, lo dije mal. Con el cansancio, se me olvidó. 
 
    —Raúl, si quieres que esto funcione, le vas a tener que dedicar más esfuerzo. Sé que estás muy cansado, pero ya estás muy cerca de cambiar todo esto. Si te rindes ahora todo ese esfuerzo y preocupación habrán sido en vano. 
 
    —Con todo respeto, padrino, no se confunda: yo soy Raúl Gutiérrez y nunca me rindo; me doblo, pero no me quiebro. Va a ver que haré hasta lo imposible para que mi negocio sobreviva, cueste lo que cueste. 
 
    —De palabra está muy fácil, Raúl —le dijo don Maximiliano viéndolo a los ojos—. Lo primero que hice cuando te vi afuera de tu negocio fue pedirte tu teléfono. ¿Te acuerdas? 
 
    —Sí, claro que me acuerdo.  
 
    —En él te vi con tu familia. Para sacar adelante un negocio, lo que más necesita un empresario es motivación. Sin ella, todo lo demás no alcanza. Me queda claro que tu compromiso con tu familia es tu gran motivación. Salvar tu negocio es una pelea en la que te van a tumbar, no una, sino muchas veces. Y el panorama se va a poner mucho peor antes de que se ponga mejor. Te va a costar sudor, lágrimas y hasta sangre seguir adelante. Si tú te quedas en el suelo, tu familia sufre. ¿Te vas a comprometer de verdad? 
 
    Raúl se quedó pensando en las palabras de su padrino, con la mirada perdida. Don Maximiliano esperaba pacientemente la respuesta. 
 
    —Sí, aguantaré lo que sea necesario. Levantarme más temprano, dormirme más tarde, trabajar más horas, conseguir más ventas, analizar los números, todo eso y lo que haga falta —contestó Raúl lleno de energía. 
 
    —Es lo que diría un verdadero empresario —dijo su padrino sonriendo—. Cambiando de tema, ¿cómo te fue con el inventario? 
 
    —Una de cada seis cajas estaba vacía —comentó Raúl haciendo una mueca de molestia. 
 
    —¿Las piezas que faltaban eran de las más caras? 
 
    —Sí, las baratas estaban todas —el enojo se sentía en la voz de Raúl. 
 
    —¡Qué sinvergüenzas! Hay que tomar medidas. Espero que se pueda recuperar algo. ¿Pudiste vender lo demás? 
 
    —Sí, vendí todo lo que usted me señaló. Lo que no se fue ayer se va hoy. Una parte me la pagaron ayer, otra parte hoy y el resto hasta el viernes, temprano. 
 
    —Bien. Lo del viernes va a estar apretado, pero lo bueno es que ya te quitaste ese inventario problema. ¿Y el precio? 
 
    —En eso —contestó Raúl con una mueca de desagrado— no me fue muy bien. Esperaba no tener que hacer descuentos tan grandes, pero aun así batallé para sacar todo. 
 
    —Esos descuentos te van a dar ahorros, como ya no usar el almacén externo y otros beneficios de flujo de efectivo. Al final es mejor para el negocio. Muy buen trabajo. —Don Maximiliano ya estaba sonriendo y le puso la mano en el hombro a Raúl. 
 
    —Aun así, creo que lo pude haber hecho mejor. 
 
    —El hubiera no existe. Lo que sí puedes hacer es aprender de tus errores para que, en la siguiente, te vaya mejor. 
 
    Entraron al negocio. De reojo, don Maximiliano veía las ojeras y el rostro demacrado de Raúl. 
 
    —Raúl, ¿dices que estás durmiendo mal? 
 
    —Sí, la verdad es que casi no duermo. 
 
    —Sigue trabajando duro, pero cuando vayas a dormir olvídate de todo. Que te quede la tranquilidad de que hiciste lo mejor que pudiste. Las cosas van a salir.  
 
    —Si tan solo pudiera... Me quedo dándole vueltas a las cosas y solamente pienso en cómo salir de esto. No puedo volver a dormir.  
 
    —Trabaja duro y descansa bien. De otra manera no vas a rendir y te vas a enfermar. Entonces sí todo se va a poner peor.  
 
    —Ojalá pudiera, pero usted no sabe lo que es estar en esta situación.  
 
    —¿Estás seguro? —preguntó el experimentado empresario tomándolo del brazo y viéndolo directamente a los ojos—. Tuve un negocio con el que batallé por años, ¡años!, tratando de salvarlo. A excepción de mi familia, todos me abandonaron. Gerentes y directores renunciaron, los cobradores llamando a todas horas del día y la noche, y tuve que despedir a cientos de… —Don Maximiliano se quedó en silencio, con una sombría expresión de dolor. 
 
    —Padrino, no sabía. 
 
    —Raúl, no tienes idea de qué tan mal se pueden poner las cosas —regresó a su tono habitual de voz—. Estoy aquí para que nunca lo sepas. Si bien aún falta, estoy seguro de que vas a poder hacer el pago el viernes y de que tu negocio va a estar mejor que nunca. 
 
    —¿De veras? 
 
    —Creo que ya sabes que no soy de los que suavizan las cosas. ¡Claro que lo creo! También creo, como ya te dije, que tienes que estar descansado para rendir al cien por ciento en el negocio. Eso lo aprendí cuando las cosas estuvieron muy difíciles.               
 
    Don Maximiliano le sugirió que si no podía dormir, simplemente permaneciera en su cama con los ojos cerrados. Que inspirara y exhalara lenta y profundamente mientras contaba del cien al cero. Le aseguró que si no dormía, cuando menos descansaría mucho mejor. También le aconsejó tener lápiz y papel a la mano junto a su cama. Así, si algo se le ocurría, bastaba con anotarlo para dejarse de preocupar y volverse a dormir. Raúl agradeció las sugerencias y le aseguró que las seguiría a partir de esa noche. 
 
    Cuando entraron fueron directo a la oficina. Don Maximiliano revisó a detalle el listado de los inventarios que le dejó a Raúl. En lápiz, junto a los números de piezas que había escrito, estaban los números de Raúl ya sin las piezas faltantes. Su padrino le pidió las solicitudes de crédito de sus clientes y los convenios de pago de sus proveedores. 
 
    —No tengo. La verdad es que ni siquiera sé cómo son.  
 
    —La solicitud de crédito es un formato donde vienen los datos del cliente, referencias comerciales y bancarias, y otras cosas por el estilo. ¿No tienes nada de eso? 
 
    —No, nada.  
 
    —¿Cómo estableces los plazos de pago de tus clientes, entonces?  
 
    —Lo platicamos y quedamos en algo.  
 
    —¿No está por escrito y firmado por ambas partes?  
 
    —No —contesto Raúl un poco avergonzado.  
 
    —¿Qué pasa si cambian al comprador o, Dios no lo quiera, se muere?  
 
    —Eso nunca ha pasado.  
 
    —Aun así, un día puede pasar eso o que se vaya del negocio. Lo mejor es tenerlo por escrito y firmado. ¿No te parece? 
 
    —Sí, pero no sé si los clientes vayan a querer. Tenemos muchos años trabajando así. 
 
    Don Maximiliano no contestó, solamente se le quedó viendo a Raúl.  
 
    —Hoy mismo empiezo, considérelo hecho —afirmó. 
 
    —El convenio con el proveedor es parecido a la solicitud de crédito, pero de ellos para ti. ¿Tienes de esos?  
 
    —Ahora que la menciona, tengo uno. El del negocio de Luis, ellos son grandes. 
 
    —Eso está muy bien. Ahora necesito que me des todos los plazos a los que pagas a tus proveedores y los plazos a los que te pagan tus clientes. Proveedor por proveedor y cliente por cliente.  
 
    —Claro que sí, por aquí los tengo. 
 
    Mientras Raúl buscaba el convenio de su principal proveedor y hacía memoria de los plazos de todos lo demás, don Maximiliano se disculpó y salió de la oficina. Empezó a caminar por el negocio. Hacía muchos años que no recorría un piso de producción. Si bien hubiera querido ver a detalle los flujos de trabajo y la disposición de las máquinas, no tenía tiempo para eso. Tenía que encontrar maneras de que le llegara dinero fresco a Raúl lo más pronto posible. Entonces sus experimentados ojos notaron algo. Regresó a la oficina, se sentó sin decir palabra y esperó unos minutos a que Raúl terminara de escribir los plazos. 
 
    —¿Ya tienes todos los plazos de todos los clientes y proveedores?  
 
    —Todos, menos los que nos compran o les compramos muy de vez en cuando. En esos casos negociamos plazos y precio cada vez.  
 
    —Con eso es suficiente por el momento. Antes de empezar, ¿acabas de comprar una máquina nueva?  
 
    —¿Nueva? Ah, no. Esa máquina la compré hace unos seis meses para vender un nuevo producto, pero éste no me funcionó y por el momento no la uso.  
 
    —¿En serio? —cuestionó su padrino levantando las cejas.  
 
    —No, por favor, no, la Gertrudis no —contestó Raúl casi implorando—. Un día sé que ese producto va a funcionar. Si ahorita la vendo barata, después la voy a tener que comprar más cara.  
 
    —¿Gertrudis? —preguntó don Maximiliano—. No importa, Raúl, no habrá después —dijo poniendo los antebrazos sobre el escritorio y mirándolo a los ojos.  
 
    —Padrino… —La expresión de Raúl era de dolor—... me van a sangrar.  
 
    —Si sangras es porque estás vivo. ¿Sabes cuándo no vas a tener que vender barato? Cuando cierres y no te quede nada. 
 
    —No me diga eso, me siento muy mal.  
 
    —Es la realidad, Raúl. Quiero que entiendas: estos sacrificios son parte del precio que tienes que pagar para que tu negocio sobreviva y salga adelante. Si en un año te va bien, la vuelves a comprar. Tal vez te cueste más, pero vas a tener dinero más que suficiente para hacerlo.  
 
    —Lo entiendo, de veras que sí, y sé que la tengo que vender. La voy a vender, pero me siento de la patada —contestó Raúl poniéndose la mano en el pecho. 
 
    —Sí, así se siente. Pero cuando las cosas mejoren te vas a sentir bien y esto se te va a olvidar. También me di cuenta de que en tu inventario hay un producto que no se ha movido al menos en tres meses.  
 
    —Ah, sí, ese producto es el que hicimos en la Gertrudis.  
 
    —Eso no está bien. ¿Cuánto has vendido?  
 
    —¿A hoy?  
 
    —Sí o al final del mes anterior. Lo que tengas está bien.  
 
    —Ninguno.  
 
    —¿Esto es un chiste para ti? —preguntó su padrino molesto.  
 
    —No, me pescó desprevenido, hace tiempo que no pensaba en ese producto.  
 
    —¡Siempre tienes que estar pensando en lo que tienes en el almacén! ¿Por qué no te quieres deshacer de una máquina que hace productos que no puedes vender? No entiendo ni siquiera para qué la compraste.  
 
    —El producto da buen margen y lo puedo hacer muy bien. Lo que no sabía es que mis competidores surten otros productos que yo no puedo hacer. Hasta que fui con los clientes me di cuenta de que sólo les interesaba comprarme ese producto si les vendía esos otros productos que no puedo hacer.  
 
    —¿Compraste una máquina costosa sin saber si se iba a vender el producto que fabrica?  
 
    —El producto sí se vende y bien. Quienes lo tienen, venden mucho. Yo no sabía lo de los otros productos que necesitaba vender también.  
 
    —Raúl —dijo severamente don Maximiliano—, si el producto no se ha movido en más de tres meses, el producto no se vende. No lo justifiques y sácalo del almacén.  
 
    —Sí, padrino —respondió Raúl un poco avergonzado. 
 
    —Haber comprado esa máquina también es una causa importante de que te falte flujo de efectivo. Te quitó flujo adquirirla y también te quita flujo tener el producto en el almacén.  
 
    —Ya me lo dijo, padrino —replicó Raúl, esforzándose por ser respetuoso.  
 
    —Bueno, vamos a ver lo de los plazos.  
 
    Al analizar los datos de los plazos se vio una clara tendencia muy preocupante. Raúl pagaba a sus proveedores, en promedio, a los 10 días. Por el otro lado, en promedio, sus clientes le pagaban a él a los 42 días.  
 
    —Aquí está otra causa importante de tus problemas de flujo de efectivo —comentó don Maximiliano—. Como pagas antes de que te paguen a ti, cada vez que vendes más necesitas más dinero. Así, siempre que vendas más vas a necesitar mucho más dinero.  
 
    —Por eso tuve que usar mis tarjetas de crédito y pedirle dinero a los prestamistas.  
 
    —De eso ni me quiero acordar. En cuanto podamos hay que pagarles ese dinero para que te quites esos intereses altos. Pero eso es para después, lo que hay que hacer ahora es arreglar lo de los plazos de pago y cobro. 
 
    —¿Qué tengo que hacer?  
 
    —En conclusión, tienes que conseguir que tus clientes te paguen en menos días y que tus proveedores te permitan que les pagues a más días.  
 
    —Se dice fácil —dijo Raúl en tono sarcástico. 
 
    —No, sé que no es fácil. Fácil es meterse en un hoyo y eso ya lo hiciste —contestó su padrino en el mismo tono—. Lo difícil es salir. ¿Vamos a tener la misma discusión de la máquina? Porque ya me está cansando tu actitud.  
 
    —No, discúlpeme. Lo que pasa es que no tengo idea de cómo hacerle y además tengo que vender la máquina. Siento que se me acaba el tiempo.  
 
    —Pues lo único que te queda es apurarte.  
 
    —Sí, ya con eso se arregla todo, pues ya tengo toda mi tarea.  
 
    —Todavía falta.  
 
    —Claro que falta. ¿Por qué no iba a faltar? ¿Por qué pensé que no iba a faltar?  
 
    —¡Raúl!  
 
    —Perdón, padrino, regla número 2. Es la falta de sueño. Por favor, continúe. 
 
    —¿Cuánto tienes de cartera vencida?  
 
    —¿Vencida cómo? 
 
    —Clientes que ya te debieron haber pagado y no lo han hecho.  
 
    —Uy, sí, tengo varios clientes que están así.  
 
    —Raúl —dijo don Maximiliano entre dientes cubriéndose la cara con ambas manos—, ¿por qué no me dijiste ayer que tienes mucha cartera vencida?  
 
    —No se vaya a enojar, pero… es que no me preguntó.  
 
    —¡Grandioso! —comentó su padrino molesto después de un gran suspiro.  
 
    —Terminando aquí empiezo a cobrarles.  
 
    —Así como lo del almacén, el revisar los pagos de tus clientes es de todos los días. ¿Tú estás en cartera vencida con alguno de tus proveedores?  
 
    —Con varios, a quien más le debo es a Luis.  
 
    —Al menos esta semana te vas a atrasar más en los pagos con todos los demás.  
 
    —Padrino, voy a quedar más mal: no les pago porque no tengo.  
 
    —Raúl, ¿en verdad no tienes? Si cierras el negocio, ¿qué va a pasar con lo que les debes a todos tus proveedores? No nada más con lo vencido, también con lo demás.  
 
    —No les voy a poder pagar. Lo entiendo, pero aun así no me gusta.  
 
    —Si quieres quedar bien, hay que arreglar el negocio. Entonces sí, ya te puedes poner al corriente con tus proveedores y, si quieres, les puedes pagar anticipadamente.  
 
    —¿Es en serio lo del pago anticipado, padrino?  
 
    —¡Claro que no! A ver, esto es lo que sigue para mejorar tu flujo de efectivo. —Don Maximiliano le dio a Raúl dos listas, la primera con todos sus clientes y la segunda con sus proveedores. La lista de los clientes tenía algunos resaltados en rojo y otros en amarillo—. A los que están en amarillo les tienes que cobrar más rápido: que te paguen en menos días. A los que están en rojo hay que subirles el precio, pero de momento concéntrate en los amarillos. Trata de que, aparte de que paguen en menos días, te den algo de aquí al viernes.  
 
    —Padrino, muy pocos clientes no están resaltados. La mayoría está en amarillo.  
 
    —Ese es el problema —asintió su padrino—: unos te pagan muy lento, otros no te pagan bien y, para colmo, algunos más te pagan lento y mal. Tienes muy pocos clientes que te pagan bien y a tiempo. Ya que se arregle lo del viernes, tienes que buscar más clientes de esos. También te convendría mucho quitarte algunos de esos clientes que te pagan lento y mal.  
 
    —Ya entendí. Pero ¿por qué dice que los clientes resaltados en rojo no me pagan bien y les tengo que subir el precio?  
 
    —Es porque esos clientes tienen baja rentabilidad. En términos sencillos, el precio al que te pagan ellos no te permite ganar dinero. Pero, ahorita, concéntrate en lo que urge, que es cobrar y renegociar los plazos con los clientes. Lo de los precios puede esperar, no mucho, pero al menos hasta la próxima semana.  
 
    —Como diga. ¿Y la otra lista?  
 
    —La otra es la lista de tus proveedores. Los que vienen marcados con amarillo son los que te cobran a menos de 30 días. Tienes que negociar para que te den más días para pagar.  
 
    —No hay ninguno en rojo.  
 
    —Eso es porque no sé si estás comprando caro. ¿Tienes un proceso de compra?  
 
    —Sí.  
 
    —¿Cuál es?  
 
    —Le llamo al proveedor, le pido lo que necesito y me lo manda.  
 
    —Raúl, tienes que conseguir cotizaciones de al menos tres proveedores para cada producto que compras.  
 
    —De acuerdo, padrino.  
 
    —Vamos a seguir —dijo don Maximiliano señalando las listas—. ¿Qué ves? 
 
    Raúl tomó ambas listas e inmediatamente notó que, entre sus proveedores, Luis tenía el plazo más corto para pagarle, de 7 días. Por otro lado, Alberto, uno de sus principales clientes, le pagaba hasta 50 días después de haber recibido los productos. Raúl sabía que Alberto se tardaba en pagar, pero no se había dado cuenta de que tardaba tanto. 
 
    Don Maximiliano le pidió a Raúl tres resultados para el día. Primero, reducir los plazos a los que le pagaban sus clientes y cobrar saldos vencidos. Segundo, vender la Gertrudis. Tercer, llevar los formatos y analizar la información. También le sugirió que se enfocara en sus tres clientes más importantes, que eso le iba a dar más resultados que ir con todos los demás clientes juntos. Además, le aconsejó ser abierto al negociar con los clientes para que le pagaran más rápido y que les explicara lo complicado de su situación. Por último, le deseó suerte en la venta de la máquina y le recordó, de nuevo, que solamente comprara los materiales y las partes indispensable para pedidos a entregar ese día o al siguiente. 
 
    Cuando se despidió de su padrino, Raúl se puso a pensar en todo lo que le esperaba y en lo cansado y soñoliento que se sentía. Aun así, un entusiasmo optimista lo empezó a llenar de energía. Volteó a ver su reloj, apenas iban a ser las 9:00 a. m. Vio que Pedro, el supervisor, ya venía, así que le quitó la llave a la puerta. Dejó abierto para que entrara el resto de los empleados y se quedó en el mostrador, detrás de la caja, esperando a que llegaran los demás. 
 
    Para las 9:15 a. m. solamente habían llegado Pedro y otros tres empleados. Faltaban Ramiro y Julián. Ramiro tenía un año trabajando con Raúl y el amigo de él, Julián, tenía apenas dos meses. Raúl sospechaba que ellos eran los ladrones. Llamó a Pedro para que lo acompañara a su oficina.  
 
    —Pedro, ¿sabes por qué no han llegado Ramiro y Julián?  
 
    —Pues… creo que sí, patrón. 
 
    —¿Y?  
 
    —¿Ya ve que ayer usted estuvo entrando y saliendo todo el día del almacén?  
 
    —Sí. ¿Qué tiene?  
 
    —En una de esas veces Julián se metió y salió muy pálido. Se me hizo raro y le iba a preguntar, pero luego con toda la chamba se me olvidó.  
 
    —Bueno. ¿Sabes dónde viven?  
 
    —Sé el rumbo, pero no bien a bien. ¿Quiere que los vayamos a buscar?  
 
    —No, mejor no. Hay que ver cómo vamos a acabar de producir y entregar los pedidos de hoy con la gente que nos queda. —Se quedó pensativo y luego continuó—. ¿Los que quedan son de confianza?  
 
    —Creo que sí, pero yo pensaba que Ramiro también.  
 
    —¿Julián no?  
 
    —No, patrón, pero por Ramiro no quise comentar nada hasta no estar seguro.  
 
    —Pues ya estamos seguros. Ni modo, a darle. Prepara lo de los clientes que van a venir hoy. Por cierto, ¿cómo se llama el que siempre viene dos o tres días tarde por sus productos?  
 
    —¿El del bigotito? No me acuerdo, pero ya sé quién es.  
 
    —Quedó en que venía hoy, así que vamos a tenérselo listo para mañana. Yo tengo cosas que hacer. Ah y váyanle diciendo adiós a la Gertrudis.  
 
    —¿A la Gertrudis? Pero ¿por qué, patrón?  
 
    —Es eso o no pagarles a ustedes —bromeó Raúl.  
 
    —Ahorita mismo le cantamos las golondrinas—contestó riendo Pedro. 
 
    —Está bien. Además, necesito pagarles a los proveedores. Diles a los muchachos que el viernes les voy a dar la raya antes de la hora de comida. Eso los va a animar.  
 
    —¿En serio? Les va a dar mucho gusto. Muchas gracias, patrón.  
 
    —Les he estado atrasando el sueldo por muchas semanas, es lo justo. Bueno, a trabajar, nada más quiero que revisemos primero unos pendientes. 
 
    Raúl vio con Pedro las entregas más urgentes del día. Revisaron qué materiales y materias primas eran indispensables para los pedidos del día y Raúl autorizó las órdenes de compra necesarias. De la oficina se fue con Pedro al almacén a sacar lo que necesitaban. Al terminar, lo cerró con llave. Por último, vieron cómo iban a organizar el trabajo con el personal que quedaba. Antes de irse, Raúl se acercó a Pedro.  
 
    —Pedro, la situación está muy mal y este par de desgraciados como quiera me robaron. Te encargo el negocio, confío en ti.  
 
    —Descuide, patrón, lo voy a cuidar como si fuera mío.  
 
    —No —le contestó Raúl sonriendo—, cuídalo como si fuera mío. 
 
    Alberto 
 
    El primer cliente resaltado en amarillo era también el más grande: Alberto. Le compraba desde hacía cinco años. Al principio Raúl casi no batallaba con los pagos, los hacía casi de contado. No se dio cuenta en qué momento se empezó a retrasar cada vez más. Tenía facturas pendientes de pago de productos que le había entregado hacía 50 días. ¡50 días! Pagaba a sus proveedores a la semana y tenía que esperar 6 semanas más para que Alberto le pagara: mes y medio sin dinero. Con razón le dijo don Maximiliano que ésta era una de las principales causas de su problema de flujo de efectivo.  
 
    Raúl tenía que lograr que le pagaran más rápido. Llegó a las oficinas de Alberto, el comprador, quien lo invitó a sentarse. Lo cordial del recibimiento hizo que Raúl se sintiera optimista, así que decidió arriesgarse a pedirle un plazo de pago de 7 días.  
 
    —No se puede, Raúl —dijo tajantemente Alberto—, aunque quisiera, yo no fijo los plazos. Me queda la duda, ¿por qué quieres una reducción de plazo tan drástica tan de repente?  
 
    —Es que yo pago a mis proveedores a 7 días —recordó que su padrino le sugirió ser abierto.  
 
    —¿Por qué haces eso? Antes has aguantado. Aun así, los que manejan los plazos son los de tesorería. Yo no tengo nada que ver.  
 
    —¿Crees que pueda hablar con ellos?  
 
    —Si quieres, pero son gente muy cuadrada. Lo que ya está establecido no lo van a mover.  
 
    —Ese es el detalle, nunca lo establecimos. Al principio me pagaban a la semana.  
 
    —¿Eso fue antes de que yo entrara al negocio?  
 
    —Sí, yo les empecé a vender casi dos años antes de que tú entraras. Ese plazo de la semana se fue alargando. Para cuando me di cuenta ya me pagaban a 50 días. Y me di cuenta porque me falta dinero. Me está afectando demasiado el plazo al que me pagan.  
 
    —¿50 días? Sí es mucho tiempo. Todos los clientes tiene sus solicitudes llenas y los plazos de pago vienen muy claros. ¿Estás seguro de que no tienes una solicitud de crédito llena? —preguntó Alberto.  
 
    —No, no la tengo. ¿Cómo ves, puesto que no hay una solicitud, si la hacemos con un plazo de 7 días?  
 
    —Ah, qué listo me saliste —le dijo Alberto riéndose—. Espérame tantito, déjame revisar algo, ahorita regreso. —Alberto salió de la oficina. 
 
    Raúl seguía optimista, pero de todas maneras se sentía inquieto. Para distraerse de su nerviosismo, empezó a pensar a quién podría venderle la Gertrudis. Una máquina especializada como esa no le iba a interesar a cualquiera. La opción más obvia era vendérsela a un competidor. No, el sólo hecho de ofrecerles la máquina sería como anunciar que tenía problemas fuertes. Nada más de pensar el gusto que les daría a algunos de ellos pagarle poco por la máquina hacía que se le retorciera el estómago. Sin embargo, le urgía el dinero. Lo que necesitaba era otra opción, una mejor. Después de un rato se le ocurrió que se la podía vender al fabricante. Sí, así ninguno de sus competidores se enteraría de que la máquina era suya. Esa opción le gustó más. Siempre presentes en sus pensamientos estaban Angélica y Alma. Se fueron hacía más de un mes porque, según su esposa, el negocio lo cambió. Él siempre lo negó, pero sabía que era cierto. De lo que no se había dado cuenta era de la magnitud del cambio. Aquella noche regresó a su casa y encontró una breve nota. En ella, Alma le decía que se iba con su mamá y que se llevaba a Angélica. Eso lo enfureció como nunca antes en su vida. Estuvo golpeando, quebrando y arrojando cosas hasta que se quedó dormido, agotado de furia y dolor. Al otro día vio los destrozos que había hecho. Los muebles volteados, los platos y vidrios rotos, la televisión quebrada en el piso e incluso huellas de golpes en la pared. Le sorprendió que los vecinos no hubieran llamado a la policía. Y lo que realmente lo horrorizó fue no recordar lo que había hecho. Perdió el control y la razón. Por eso, aunque ansiaba que ellas regresaran y quería forzarlas a volver, decidió no hacerlo, al menos por un tiempo.  
 
    Las extrañaba más que nunca. Raúl sabía que al arreglarse el negocio él volvería a ser el de antes, estaba completamente seguro. Salvar su negocio salvaría también su relación familiar. Además, si no arreglaba el negocio, no tendría nada que ofrecerles: sería un fracaso como padre y como esposo, y no podía permitir que eso pasara. Cuando regresara Alberto, le iba a exigir que bajara el plazo, cuando menos a 21 días.  
 
    Alberto llegó un poco agitado y sonriente, como siempre.  
 
    —Hablé con la gente de producción, me dicen que tus productos tienen muy buena calidad y que incluso si tenemos urgencias siempre respondes con rapidez.  
 
    —Siempre he estado con ustedes y así voy a seguir. Nada más te pido que me ayudes con lo del plazo.  
 
    —Sí. Cuando les comenté a los de tesorería la opinión de la gente de producción sobre ti, se pusieron más accesibles. Te voy a ayudar, pero necesito que tú me ayudes a mí.  
 
    —Dime qué necesitas, estoy para servirles.  
 
    —Necesitamos esto —dijo Alberto y le entregó un dibujo técnico de una pieza. 
 
    Raúl vio el dibujo y se dio cuenta de que era parecida a las piezas que ya le estaban entregando a Alberto, la diferencia eran algunos ajustes y refines que iban a requerir más trabajo y que iban a causar más desperdicio de materiales que las piezas regulares. Raúl calculaba que el costo iba a ser, cuando menos, un 20% más alto.  
 
    —Ya estás, dame un par de días para hacer unas pruebas y te entrego la cotización.  
 
    —No —dijo Alberto muy serio—, el costo tiene que ser igual al de las otras piezas. 
 
    A Raúl se le fue el color de la cara. Absorber el costo adicional de mano de obra y el mayor desperdicio de material le causaría más pérdidas de dinero. Pero no hacerlo significaba quedarse con el plazo de pago a 50 días. Estaba pensando en alguna solución, pero ninguna se le venía a la mente. Se le ocurrió errar al sobrestimar sus gastos.  
 
    —Raúl —dijo Alberto—, ¿se hace o no se hace? 
 
    —Es que… Mi costo se sube alrededor de un 40% y si lo absorbo voy a perder dinero.  
 
    —¿Un 40%? No te podemos pagar esa cantidad —comentó Raúl—. Te pedí que me lo dejaras al mismo precio.  
 
    —Alberto, tú sabes de producción, sabes que lo que me estás pidiendo cuesta mucho más que las piezas que ya te estoy entregando.  
 
    —Está bien, está bien. Como quiera necesito que tú también me ayudes.  
 
    —Si el impacto fuera pequeño con gusto lo absorbería, aunque me ganara muy poco, pero lo que pides involucra muchísimo trabajo y un gran desperdicio de materiales.  
 
    —A lo mejor me puedo estirar hasta un 20%. 
 
    —Con eso no cubro ni la mitad de mis gastos adicionales. Si te pido un 40% es porque sé lo que me va a costar.  
 
    —Ya ni me repitas el 40%, no te puedo pagar eso.  
 
    —¿35%? 
 
    —¡20%! Es lo que te ofrecí y es lo que te puedo dar —dijo con firmeza Alberto.  
 
    —Ni 20% ni 40%, vamos a partirla: 30%. 
 
    —A ver —dijo Alberto mientras hacía cálculos en una hoja de papel—. Lo más que te puedo aumentar es un 27.5%. 
 
    —Si le agregas un 2.5% ya es 30%. 
 
    —Y si le quito 2.5 % es 25%. El 27.5% es mi última oferta, tómalo o déjalo. —Alberto ya sonaba molesto.  
 
    —Si lo pones así, lo tomo —dijo Raúl y cerraron el trato con un apretón de manos—. Alberto, no tienes que ser tan duro.  
 
    —Raúl, no exageres, te estoy haciendo un favor con el aumento del 27.5%. Yo cuido a mis proveedores. Ya que concluimos esto, ahora sí vamos a ver lo del plazo.  
 
    —Muy bien —contestó Raúl preparándose mentalmente para otra negociación complicada.  
 
    —Esto es lo más que pude lograr, involucré a varios departamentos y ya no se puede más.  
 
    —¿A cuántos días? — preguntó intranquilo Raúl.  
 
    —10 días.  
 
    —¿Qué? —dijo Raúl sorprendido. 
 
    —Sí, ya sé —comentó Alberto equivocándose al leer la expresión de Raúl—, necesitas 7 días. Lo que se puede es esto. Además, quiero que sepas que me atravesé por ti para lograrlo.  
 
    —Si me dices que es lo mejor que pudiste hacer, te creo y te lo agradezco mucho.  
 
    —De nada.  
 
    —No sabes cuánto me ayuda este nuevo plazo —respondió Raúl levantándose y estrechando efusivamente la mano de Alberto—. Hubiera querido que fueran menos días pero, como bien dijiste, es lo mejor que se pudo lograr.  
 
    —Te dije que cuido a mis buenos proveedores. Es más, le voy a hablar a mi amigo Toño, que también es tu cliente, para que vaya de una vez a recoger su pedido. Él es de los que pagan de contado.  
 
    —No sé cómo agradecerte —Raúl se sentía conmovido. Alberto siempre fue amable, pero fiero al negociar los precios y exigente en el servicio. Nunca esperó tanto apoyo—. Disculpa, Alberto, ¿Toño qué? Nada más para asegurarme de que todo esté listo.  
 
    —No me acuerdo, lo conozco por Toño o por su apodo, el Bigotito.  
 
    —¿El Bigotito? Ya sé quién es. Es más, para que no ande tan apurado, dile que en la tarde se lo tenemos listo —recordó las instrucciones que le había dado a Pedro sobre ese pedido.  
 
    —De acuerdo. Entonces, ¿empiezas a surtir lo nuevo para el lunes?  
 
    —Dame una semana para que todo quede como a ustedes les gusta. Eso sí, para el lunes te puedo mandar una prueba para que la evalúen.  
 
    —Ya quedó. Me dio gusto verte, que te vaya bien.  
 
    —Igualmente. Que estés bien. 
 
    Raúl se volvió a despedir de mano de Alberto y se dio la vuelta para irse. En ese momento se acordó del otro pendiente, así que se regresó.  
 
    —Alberto, si mi nuevo plazo es 10 días, ¿no significa que tienen saldos vencidos?  
 
    —Buen intento —sonrío Alberto—. El nuevo plazo es a partir de la siguiente factura. Que te vaya bien.  
 
    —Igualmente —contestó Raúl. 
 
    Raúl había logrado un muy buen plazo, pero le faltaba conseguir dinero fresco. Las facturas viejas se las iban a pagar hasta que cumplieran 50 días y las nuevas se iban a tardar 10 días más.  
 
    —¿Es todo? —preguntó Alberto con curiosidad, ya que Raúl no se movía.  
 
    —¿Y si te doy un descuento para que me pagues esta semana?  
 
    —¿Descuentos? No manejamos descuentos por pronto pago, pero factoraje sí. Te costaría el 1% del monto total de la factura.  
 
    —¿Factoraje? ¿Cómo es eso?  
 
    —Es algo que también hacen los bancos. En términos sencillos, te cobramos el 1% de la factura por pagarte antes. Con los bancos sería el mismo proceso, pagas un interés para que te paguen antes. Eso sí, los bancos te piden más tramites y es más tardado.  
 
    —Dale para adelante —Raúl recordó que su margen era pequeño, pero debía hacerlo o no habría un después, como dijo don Maximiliano. 
 
    —Vas a tener que llenar unos papeles y tienes que esperar a que revisen tus referencias.  
 
    —Alberto, firmo lo que sea necesario, pero me ayudaría mucho que me pagaran el viernes antes de mediodía.  
 
    —¿Pasado mañana? Déjame ver qué puedo hacer.  
 
    —¿Me lo aseguras?  
 
    —No, no puedo, esto involucra otros departamentos. Lo que sí te aseguro es que voy a hacer todo lo que esté en mis manos para que salga el pago lo más pronto posible.  
 
    —Es suficiente para mí. De nuevo, muchas gracias —dijo mientras se despedía de mano efusivamente de nuevo. 
 
    Raúl sintió un alivio como no lo había sentido en meses. El resultado fue mejor de lo que esperaba. Todavía faltaba ver a otros clientes para negociar reducir el plazo, ir con los clientes que tenían saldos vencidos y vender la máquina. Se recargó en la puerta de su coche disfrutando por un momento del sol. Las cosas se estaban componiendo. Sí iba a poder completarle el pago para Luis el viernes, su negocio se iba a salvar y su familia iba a volver a estar bien.  
 
    En el estacionamiento no había mucho movimiento de vehículos o personas, lo que hizo resaltar al gato pardo que caminó frente a Raúl y se detuvo a verlo a la cara. A Raúl se le hizo extraño y también se le quedó viendo al felino. Algo le llamaba la atención del animal, pero no identificó qué. Los bigotes del gato tenían una forma peculiar y familiar al mismo tiempo. Le molestaba no recordar dónde los había visto antes. 
 
    —Tienes unos bigotitos muy raros —le dijo Raúl. En el instante en el que dijo “bigotitos” se acordó. ¡El pedido de Toño, el amigo de Alberto, no iba a estar listo! No podía quedar mal con un amigo de Alberto, especialmente después del favor que le acababa de hacer. Inmediatamente sacó su teléfono, asustando al gato, que corrió despavorido lanzando un chillido, y le llamó a Pedro para que terminara el pedido.  
 
    —Pedro, necesitamos terminar el pedido de Toño.  
 
    —¿Cuál Toño, patrón?  
 
    —El cliente del bigotito. Siempre sí va a ir hoy y nos va a pagar de contado. Te encargo que tú personalmente lo atiendas.  
 
    —Patrón —le dijo con voz sería Pedro—, no podemos terminar el pedido.  
 
    —¿Por qué no?  
 
    —Porque nos faltan piezas que están en el almacén.  
 
    —¿Y luego?  
 
    —El almacén está cerrado y usted trae la llave. 
 
    Sin pensarlo metió la mano en la bolsa de su pantalón y sintió el llavero. Se le ocurrió decirle a Pedro que abrieran la puerta a como diera lugar. Con las herramientas que tenían ni siquiera iban a tener que romper la puerta, pero no le quería dar ese tipo de ideas. Se puso a pensar que todavía tenía que visitar clientes para cambiar los plazos y para que pagaran los saldos vencidos, visitar a proveedores para cambiar los plazos de pagos y vender a la Gertrudis. Ahora además tenía que regresar de inmediato al negocio para abrir la puerta del almacén. 
 
    —Pedro, ya voy para allá. Hagan todo lo demás del pedido que no necesite de las partes del almacén. 
 
    —Sí, patrón. 
 
    —Ah y si nos falta alguna otra pieza del almacén, me dices llegando. 
 
    Raúl arribó al negocio corriendo y le hizo una seña a Pedro para que lo siguiera al almacén. Abrió la puerta con prisa para que sacaran lo que necesitaban. Raúl mismo llenó el formato de “Salida de almacén”, firmó sobre la frase “Autorizado por” y le pidió a Pedro que lo firmara sobre “Solicitado por”. 
 
    —¿Cómo andan las cosas? —preguntó Raúl. 
 
    —No muy bien, patrón, los muchachos se están quejando de que hay más chamba ahora que se fueron Ramiro y Julián. 
 
    —Ahorita hablo con ellos y les recuerdo que pasado mañana les pago la semana completa. Con eso deben de aguantar, espero. Enséñame la lista de las entregas para hoy. 
 
    —Aquí está —contestó Pedro y le entregó un papel. 
 
    Raúl lo empezó a leer y una sonrisa se dibujó en su cara, una gran sonrisa.  
 
    —Pedro, llámale a Fernando. 
 
    —¿Al comprador? 
 
    —Sí. Bueno, no a él, a su gente de distribución. Diles que no vamos a poderles entregar hoy. Cuando te pregunten la causa, tú diles que yo lo voy a ver directamente con Fernando. Te veo luego. 
 
    —Patrón, ese pedido lo tenemos listo desde ayer. 
 
    —Ya lo sé, pero ellos no. 
 
    —‘Ta bien. ¿Ya se va? 
 
    —Sí, nada más hablo con los muchachos, me voy a cobrarle a Fernando. 
 
    Sus tres empleados restantes platicaban entre ellos. Raúl y Pedro se acercaron. 
 
    —¿Qué hay, muchachos? 
 
    —Nada, patrón —dijo el Tuercas. 
 
    —Yo sé que hay mucha chamba, aun así hay que sacarla. Sé que está pesado, pero no es para siempre. La cosa está difícil, pero se va a componer. Mientras no nos rajemos vamos a salir adelante. 
 
    —Con todo respeto, patrón, pero la cosa siempre está difícil —intervino otro de los empleados. 
 
    —Tienes razón, Gumaro. Lo que sí les puedo ofrecer ahorita, como ya les dijo Pedro, es que si sacan el trabajo, el viernes les pago antes de mediodía. ¿Cómo ven? ¿Jalamos? 
 
    —Aunque la pregunta se las hizo a sus tres empleados, ellos se le quedaron viendo a Pedro, quien se sorprendió cuando también Raúl se le quedó viendo. 
 
    —¡Claro que jalamos! ¿A poco no?—dijo entusiasmado cuando se recuperó de la sorpresa. 
 
    Los otros tres sonrieron y se animaron: mostraron su acuerdo sin necesidad de palabras.  
 
    —Muy bien, muchachos. Ustedes tienen su jale y yo el mío. Los veo luego. 
 
    —Suerte, patrón —le deseó Pedro—, ese amigo es bien especial. 
 
    —Sí, pero vas a ver que lo voy a convencer. Te encargo la llamada con la gente de distribución de Fernando. 
 
    —No se preocupe, les voy a llamar de una vez. 
 
    —Gracias. Los veo al rato. 
 
    Fernando 
 
    Fernando era el segundo mejor cliente del negocio de Raúl en cuanto a volumen de ventas, y con él se ganaba un poco más por pieza que con Alberto. Sin embargo, había facturas sin pagar que tenían hasta 70 días. No todas, algunas las estaban pagando a 30 días y otras a 50. Raúl no entendía por qué pagaban facturas más nuevas mientras no le pagaban otras más viejas. Tenía la esperanza de que manejara factoraje, como Alberto, pero si no era así, tendría que explorar otras posibilidades. 
 
    Cuando llegó al negocio vio a Fernando platicando con otro gerente, aparentemente el de ventas. Ambos se veían molestos, pero el vendedor estaba hablando más fuerte. Lo último que le dijo a Fernando antes de irse fue: “Que sea la última vez que no surtimos un pedido por tu culpa”. Fernando abrió la boca pero, al ver que todo mundo lo estaba mirando, la cerró sin decir palabra, se dio la vuelta y se metió en su oficina. Raúl se quedó parado, sin quererse acercar. No parecía el mejor momento para hablar con Fernando, que ya de por sí tenía un carácter temible. Pensó en regresar después. Su reloj marcaba las 3:10 p. m. Se le estaba acabando el día y todavía tenía que ver a más clientes, vender la Gertrudis y, si se podía, hablar con algunos proveedores. Tomó aire y se encaminó hacia la oficina de Fernando con convicción. Tocó la puerta. 
 
    —¡Pase! —se escuchó un grito desde adentro. Raúl entró despacio. 
 
    —Buenas tardes, Fernando. ¿Puedo pasar? 
 
    —Aprovecha que ahorita tengo un poco de tiempo.  
 
    —¿Todo bien?  
 
    —Sí, hay gente tonta que nada más busca echarle la culpa a alguien más cuando no pueden vender.  
 
    —¿Te traen de encargo?  
 
    —Así parece, pero nadie nos quiere a los que hacemos muy bien nuestro trabajo. ¿Verdad? —dijo Fernando con una sonrisa.  
 
    —No, pero hay que seguirle dando —contestó Raúl sonriendo y tratando de mejorar el humor del comprador—. No nos queda de otra.  
 
    —Así es. ¿Para que soy bueno, Raúl?  
 
    —Tengo una situación y quería comentártela. 
 
    —¿Qué tipo de situación? —preguntó Fernando acariciándose la barba. 
 
    —De esas situaciones donde mis proveedores no me quieren surtir por un ligero retraso en los pagos.  
 
    —¿Y eso que tiene que ver conmigo?  
 
    —Si no pago lo que me están pidiendo no me van a surtir, y sin esa materia prima no voy a poder entregar ningún pedido.  
 
    —¿Ninguno? ¿Y mi pedido? —preguntó Fernando ahora sí muy interesado.  
 
    —Ninguno. Mis proveedores están muy firmes en no surtirme.  
 
    —No te pueden hacer eso, es extorsión.  
 
    —Se los dije, pero según ellos yo me estoy aprovechando. Creen que ya vendí y cobré lo que ellos me entregaron.  
 
    —¿Y sí lo vendiste?  
 
    —Sí lo vendí, pero sólo me han pagado una pequeña parte —Raúl estaba forzándose para no exigirle a Fernando que le pagara lo que le debía.  
 
    —Eso está mal. A ver ¿nosotros estamos retrasados en pagos contigo?  
 
    —Un poco... Con todo esto, estoy analizando los estados de cuenta de todos mis clientes. De pura casualidad aquí tengo el tuyo.  
 
    —Vamos a ver —comentó Fernando al tiempo que Raúl le entregaba el papel—. ¿Esto está correcto?  
 
    —Lo revisé dos veces, está correcto.  
 
    —¡Mira qué méndigos! —dijo Fernando muy molesto—. Esta gente de pagos nomás no vende a su mamá porque nadie se las compra. Ellos no pagan y luego los de ventas me echan la culpa cuando producción para por falta de materias primas. 
 
    Raúl evitó sonreír, pero los comentarios de Fernando le dieron esperanzas de que la reunión iba a terminar bien.  
 
    —Yo lo reviso, Raúl. Si es necesario incluso voy a involucrar a mi jefe. Nada más te pido que no nos dejes de surtir. —Raúl se quedó en silencio. Necesitaba un compromiso de pago y efectivo antes del viernes—. Se me estaba olvidando —continúo Fernando—, ¿dijiste que tienes que pagarle hoy a tus proveedores para completar nuestro pedido? 
 
    —Si te lo quiero entregar hoy mismo, sí —dijo Raúl conteniendo su gran alegría. 
 
    —Es muy poco tiempo para hacer un pago. ¿Cuánto es lo menos?  
 
    —¿Se podrá toda la cuenta?  
 
    —¿El saldo total de lo vencido que está en esta hoja que me diste?  
 
    —Si fuera posible.  
 
    —Tan rápido no se puede el total. ¿La cantidad total es para los pedidos de hoy? Ah, pero también están los pedidos del viernes y del lunes. ¿Están incluidos? —Raúl asintió y, antes de que pudiera decir algo más, Fernando prosiguió—: Muy bien, con eso puedo trabajar —continuó hablando cada vez más rápido—. Tengo que hacer unas llamadas. Mira, por la hora que es te podemos pagar el 20% hoy y el 50% mañana. Pero que quede claro, si hoy no me entregas, mañana no hay pago. ¿Está bien? —Fernando no esperó la respuesta—. Lo del plazo lo veo difícil ahorita, pero lo podemos revisar después. Tenemos 15 días de crédito contigo y voy a asegurarme de que los respetemos. El 30% que falta de lo atrasado para ponernos al corriente te lo pagamos la siguiente semana. ¿Está bien? —Raúl se quedó esperando un momento, sin saber si Fernando había terminado o sólo estaba tomando aire. Después de unos segundos contestó:  
 
    —Tú mandas, Fernando, como me digas le hacemos.  
 
    —Muy bien. El 20% se deposita hoy; tú entregas hoy, más tarde; el 50% se te da mañana y el último 30% la siguiente semana. ¿Entendido?  
 
    —Claro como el agua. Muchísimas gracias.  
 
    —Espera, Raúl, hay algo que no me queda claro. Si yo te pago en este momento, cómo te va a entregar inmediatamente tu proveedor y vas a terminar mi pedido para dármelo hoy mismo.  
 
    —Bueno —a Raúl lo tomó por sorpresa la pregunta—, es que… —En eso sonó el teléfono y Fernando contestó al primer timbre. Era el director de compras. Aquél le hizo unas señas a Raúl para que saliera. Raúl le dio la mano y las gracias en voz muy baja. Ahora de lo que tenía que asegurarse era de que se entregara completo y a tiempo el pedido de Fernando.  
 
    Saliendo de la oficina le llamó a Pedro. Le dio instrucciones para que le hablara a la gente de Fernando para avisarle que el pedido iba a estar listo en una hora. El día se le estaba acabando y hasta el momento iba muy bien. Se tenía que apurar si quería ver a todas las personas con las que necesitaba negociar. Empezó a pensar sobre las distancias y el tráfico. Lo más que podía hacer con lo que le quedaba de tiempo era vender la Gertrudis, y con mucha suerte alcanzaría a visitar a Reynol para ver los saldos atrasados y negociar una reducción de plazo. 
 
    Nicolás 
 
    Al llegar, Raúl empezó a ver todas las máquinas que tenían en exhibición. Algunas pintadas, otras cromadas, algunas incluso de acero inoxidable o galvanizadas. A él le encantaban las máquinas y ponerlas a trabajar sin descanso. Le dolió que don Maximiliano le señalara que esa fue una de las causas de tener tanto inventario lento. Conforme se fue acercando a la oficina de Nicolás, el vendedor, casi sin darse cuenta empezó a caminar más despacio y a desviarse hacia el área de exhibición. No quería estar ahí, no quería vender la Gertrudis. Él sabía que un día el producto que fabricaba se iba a vender muy bien. Entonces le iba a doler el haber vendido la máquina y la iba a tener que comprar de nuevo, a un precio mayor. Se dio la vuelta con la intención de irse, dio dos pasos y se detuvo. Suspiró pesadamente. Sabía muy bien que eso no iba a pasar antes del viernes. También sabía que para que hubiera un después, tenía que vender a Gertrudis hoy. Además, su padrino había amenazado con no regresar si volvía a romper alguna de sus reglas. Ahora sí, con firmeza se dirigió directo a la oficina. En el trayecto pensaba en cómo vender la máquina en un 80% del precio en que se la vendieron cuatro meses antes. Tocó la puerta. Nadie respondió. 
 
    —¿Le puedo ayudar en algo? —dijo alguien atrás de Raúl.  
 
    —Sí, Nicolás, vengo a hablar contigo —contestó dándose la vuelta al reconocer la voz.  
 
    —¿Raúl? ¡Qué gusto! ¿Ya viste la nueva línea de máquinas? A poco no están preciosas.  
 
    —Uy, son otra cosa —dijo, pero recordó que venía a vender, no a comprar—. De lo que te quiero hablar es de otra cosa. Necesito regresarte la Gertrudis.  
 
    —¿Gertrudis? De plano escoges cada nombrecito para tus máquinas. ¿La Natacha que tal trabaja?  
 
    —Todo muy bien con ella. Volviendo a la Gertrudis, ¿en cuánto me la puedes comprar?  
 
    —Raúl, nuestro negocio es fabricar máquinas nuevas y venderlas. Eso de comprar usado para revender casi nunca lo hacemos.  
 
    —Casi, pero ¿en algunas ocasiones?  
 
    —Muy poco. Yo te aconsejaría que te quedes con ella. Si te la compro tengo que pensar en qué precio me pagarían por una máquina usada. Además, tengo que dar una garantía y no sé qué uso le diste.  
 
    —La usé nada más el primer mes y medio. Tú sabes cómo me manejo. Trato bien a mis máquinas y les doy todos sus mantenimientos preventivos.  
 
    —Eso lo sé yo, pero mis jefes no me van a aceptar eso. Ellos tienen que considerar el costo por reparaciones incluidas en la garantía. Y eso baja el precio que podemos pagar.  
 
    —Muy bien. Entonces, ¿cuánto me ofreces?  
 
    —El que quiere vender eres tú. ¿Cuánto quieres por ella?  
 
    —El 80%. 
 
    —No, Raúl —dijo Nicolás con una cara de compasión—. No, de plano no tiene caso seguir platicando.  
 
    —¿Por qué no?  
 
    —Estás muy lejos de lo que te puedo pagar. A ese precio tendría que venderla más cara que una nueva y nadie me la va a comprar. Ni tú ni nadie compraría una máquina usada más cara que una nueva.  
 
    —Tienes razón. Entonces ¿cuánto?  
 
    —Cuando mucho un 30%. 
 
    —¡No puede ser! —A Raúl se le fue el color de la cara—. Te la compré hace cuatro meses y está casi nueva.  
 
    —Mira, si quieres otra máquina a cambio a lo mejor me puedo ir hasta un 60%. 
 
    —Nicolás, necesito dinero y lo necesito a más tardar el viernes en la mañana.  
 
    —¿Ah sí? Dame un minuto. 
 
    Nicolás salió apresurado sin decir nada más. Raúl dejó caer su frente en la orilla del escritorio. Sentía que le había dado un arma cargada y que además se había puesto una diana en el pecho. No estaba seguro de si le iba a perjudicar, pero ya se recriminaba por el error. 
 
    Después de casi 20 minutos, Nicolás regresó con una mochila. La dejó en el regazo de Raúl y se sentó relajadamente frente a él.  
 
    —¿Y esto?  
 
    —Ábrelo. 
 
    —Válgame —dijo Raúl al ver que estaba lleno de billetes.  
 
    —¿Cuánto es?  
 
    —Tú cuéntalo. 
 
    Raúl comenzó a contar despacio, no quería equivocarse. Hacía montones de cinco mil pesos y los ponía sobre el escritorio, luego juntaba otro montón de la misma cantidad y lo ponía a un lado. Así hasta que la bolsa quedó vacía. Para asegurarse de que había contado bien, fue metiendo de nuevo los montones de dinero en la mochila. No había error.  
 
    —Nicolás, esto es el 35% nada más.  
 
    —Es lo que me autorizaron. Si no lo quieres, es tu decisión. Regrésamelo y podemos ver algo en la siguiente semana o en la que le sigue. 
 
    Raúl tenía muchas ganas de regresarle el dinero y reclamarle que se estaba aprovechando de su situación. Pero sus manos se quedaron inmóviles apretando fuertemente la mochila. Era mucho menos de lo que él esperaba, pero ya no tenía tiempo y dinero es dinero.  
 
    —¿Entonces? —dijo Nicolás después de varios minutos.  
 
    —Está bien —contestó Raúl.  
 
    —¿Traes la factura?  
 
    —Sí, traigo todos los papeles —contestó desanimado.  
 
    —Voy a traer lo que tienes que firmar y mañana temprano pasamos por la Gertrudis —dijo sonriendo Nicolás—. Gertrudis... Ah qué Raúl. ¡Ánimo! El dinero ya es tuyo. 
 
    Raúl asintió y se quedó sentado mientras le trajeron varios papeles a firmar. Observó con cuidado la mochila y en ese momento se dio cuenta de que era un artículo promocional del negocio de Nicolás. Para cuando terminó de firmar todo, ya era tarde. Apenas le quedaba tiempo suficiente para ver a Reynol y regresar a cerrar su negocio. 
 
    Reynol 
 
    Reynol era el tercer cliente más importante de Raúl. De sus tres principales clientes fue al único que don Maximiliano marcó con rojo. Constantemente presionaba por precios más bajos. 
 
    Llegó y se anunció con la recepcionista. Ella lo atendió muy amablemente y habló por teléfono con Reynol. Luego le dijo a Raúl que por favor esperara un poco, que lo atendería en cuanto se desocupara. Se sentó en un sillón que le permitía ver la puerta de la oficina de Reynol. 
 
    Pasaron 40 minutos y la puerta no se abrió. Raúl llegó a pensar que Reynol había salido sin que se diera cuenta. Lo cual no era posible porque ni al baño había ido. Con mucho tacto, y tratando de esconder su inquietud, le preguntó a la recepcionista si todavía se iría a tardar mucho Reynol en atenderlo. Ella se mostró muy amable, inmediatamente marcó de nuevo. Le recordó a Reynol, con tono de reclamo, que Raúl llevaba 40 minutos esperando. Por el teléfono Raúl pudo escuchar el grito de “Ya voy”. Toda esperanza de que su cliente estuviera de buen humor desapareció. Raúl Regresó al sillón y se hundió en él a esperar. 
 
    A los pocos minutos la recepcionista lo llamó para que pasara. 
 
    Cuando Raúl entró, Reynol se veía muy molesto, más que de costumbre. 
 
    —Buenos días, Reynol. ¿Cómo estás?  
 
    —Bien, Raúl. ¿Qué necesitas? —dijo cortante.  
 
    —Mira, es que, quería ver si tú pudieras… 
 
    —Al grano, por favor, estoy muy ocupado.  
 
    —Sí, claro —tomó aire y suspiro antes de continuar—.Tengo una situación delicada... Me están apretando mis proveedores y, siendo que ustedes tienen unos saldos pendientes, quiero saber… 
 
    —A ver, a ver —Reynol lo interrumpió como era su costumbre—. ¿Quieres que te pague más de lo que te estoy pagando?  
 
    —No, bueno, sí, pero nada más lo atrasado. Aquí tengo los estados de cuenta. Si ves aquí… 
 
    —No necesito ver nada. Mira, yo no sé cuánto te programaron para pagar ni cuándo, y no me voy a meter en broncas por ti.  
 
    —Sólo estoy pidiendo un poco de apoyo.  
 
    —¿Quieres apoyo? Te consigo que te paguemos todo lo que te debemos, pero no te vuelvo a comprar ni un peso. ¿Te parece un buen apoyo?  
 
    —Reynol —le dijo Raúl tratando de calmarlo—, no quiero darte problemas y quiero seguir siendo tu proveedor. Es que tengo una necesidad… 
 
    —¿Tú tienes una necesidad? ¡Yo también! Tengo muchísimas necesidades. Si quiero un proveedor para que me venda lo que tú me vendes, ni batallo. Hago unas llamadas y en un rato tengo una fila de aquí a la esquina de gente que me quiere vender lo que te estoy comprando.  
 
    —Disculpa —dijo Raúl, buscando salir de ahí sin perder los estribos—, no quise quitarte el tiempo.  
 
    —No, no es eso, pero necesitas ser más consciente —contestó Reynol con un tono un poco menos agresivo—. ¿Sí sabes que nosotros, los clientes, les hacemos un favor a ustedes, los proveedores, al comprarles?  
 
    —Sí —dijo Raúl conteniéndose para no hacer algo de lo que se fuera a arrepentir—. Tienes razón. De nuevo te ofrezco una disculpa.  
 
    —Disculpa aceptada, pero que sea la última vez. 
 
    “Piensa en Alma y en Angélica” se repetía Raúl una y otra vez para evitar explotar. 
 
    —Así será. Adiós. 
 
    Salió conteniéndose para no dar un portazo. Caminaba muy rápido, quería estar lo más lejos que pudiera de Reynol. Al pasar junto a la recepcionista, ella le llamó. Raúl dudó en ir, pero finalmente lo hizo. 
 
    —No deje que le afecte. Así es él —dijo con un tono de disculpa.  
 
    —¿Un desgraciado mal nacido? Sí, así es él —contestó Raúl. 
 
    —Sh —dijo ella sin poder contener la risa—. Que no se vaya a enterar. 
 
    —Uno como proveedor aguanta por necesidad, pero no está bien tratar así a la gente.  
 
    —Tiene razón, pero no crea que todos los de aquí somos así. Le pido una disculpa y le repito que no deje que le afecte. Usted se enoja y él como quiera se va muy campante.  
 
    —Gracias por el consejo —dijo sinceramente Raúl—. Hasta luego.  
 
    —Que le vaya bien. 
 
    Raúl se dio cuenta de que no tenía necesidad de aguantar por siempre a un cliente que no le pagaba bien ni a tiempo, y aparte se sentía la última cerveza del estadio. No, nada más pagándole a Luis iba a empezar a buscar nuevos y mejores clientes para dejarle de vender a Reynol. Antes de arrancar, se quedó unos minutos en su coche, respirando lenta y profundamente, tratando de tranquilizarse. Como no lograba calmarse, se bajó de nuevo y pateó unas latas de aluminio y unas botellas de plástico que estaban tiradas en el estacionamiento. Cuando se percató de que un guardia de seguridad se le quedó viendo, se subió a su coche y se fue. 
 
    Poco a poco se calmó y se puso a pensar. A pesar de todo lo que había vendido, que en parte no estaba cobrado, se encontraba lejos de completar el pago para Luis. Si bien había visitado a sus tres clientes principales, como le dijo su padrino, hubiera querido ver más. Sin embargo, ya todos estaban cerrados. 
 
    Cuando llegó a su negocio, sus empleados estaban listos para irse, incluso un poco impacientes porque era después de la hora del cierre. Al recordar que Ramiro y Julián no regresaron, se le ocurrió que eran dos sueldos menos que pagar esa semana. Aunque no era consuelo, al menos ese dinero serviría para pagarle a Luis. 
 
    Los empleados lo saludaron bien, pero se notaban molestos y cansados. Raúl quería hacer algo más por ellos, pero eso tendría que esperar al menos a la siguiente semana. Al verlos partir rezó para que todos se presentaran al día siguiente a trabajar. 
 
    Una vez que se quedó solo, apagó todas las luces, a excepción del área donde estaba la Gertrudis. Cuando la compró creyó que su negocio había dado un gran paso. Sentía orgullo porque iba a ser uno de los negocios grandes, no del montón. Ahora sentía una profunda tristeza de venderla.  
 
    El producto que podía fabricar la Gertrudis le podía dar mucho dinero y muy pocos competidores lo podían fabricar. Debió de haber investigado el mercado antes. Otro error que Raúl se recriminaría por mucho tiempo. A sus posibles clientes no les interesaba ese producto si no podía también entregarles otros productos. Con todo y eso, Raúl trató durante meses de venderle a quien fuera. La respuesta siempre fue negativa: si no tenía los otros productos, no les interesaba, punto. Para poder fabricar esos otros productos necesitaba comprar más máquinas, que hubiera querido comprar, pero no tenía con qué. Muy apenas completó para comprar la Gertrudis. 
 
    Sentado en un banco viéndola, recordó mejores tiempos con Alma y Angélica. Alma le decía de broma que la engañaba con la Gertrudis, la Natacha y la Vilma porque pasaba mucho tiempo con ellas. En ese entonces el negocio iba bien y todo con su familia también. 
 
    Los muchos pendientes del día siguiente lo regresaron al presente. Se levantó del banco y se fue a la oficina para llenar los formatos que faltaban y analizar los números, como le había pedido que hiciera a diario don Maximiliano. 
 
    Le dio gusto que ahora le quedaba un poco más claro en qué se estaba yendo el dinero, en qué lo estaba gastando. Sin embargo, se dio cuenta de que no sabía exactamente que quería decir su padrino con eso de “analizar los números”. Aun así, trató. Se sorprendió al darse cuenta de que se podía hacer algo con las compras. Estaba comprando mucho más de lo que estaba vendiendo. Al cabo de un rato empezó a ver borroso. Se estiro, dejó los papeles y se dispuso a irse a su casa. 
 
    Ya iba a apagar las luces cuando se le ocurrió revisar su estado de cuenta bancario. Empezó a ver los depósitos del día: ahí estaban todos los que esperaba, incluso Fernando había depositado el 20% de lo atrasado, como quedó. Eso le dio tranquilidad, y que el resto del compromiso, un 50%, se lo iba a pagar el jueves.  
 
    Ya para irse vio que había una libreta que no era de él ni del negocio. Supuso que sería de don Maximiliano. La tomó para abrirla, pero ya que la tuvo en la mano decidió no hacerlo, podía haber cosas personales de su padrino en ella. Por respeto, la volvió a dejar en su lugar. Apagó las luces, cerró el negocio y se fue a su casa.               
 
    Para cuando abrió la puerta de su casa ya era muy tarde y estaba muy cansado. Tomó su celular y vio un mensaje de Fabián que sólo decía: “Llámame”. El mensaje había llegado horas antes. Ya era muy tarde para telefonear, tendría que hacerlo mañana. Además, quería llamarle a Alma. Al fin y al cabo, las cosas parecían estar mejorando. Lo más probable era que siguiera muy enojada, pero con suerte ya no tanto. Estuvo debatiendo consigo mismo un rato sobre llamar o no. Decidió marcarle ya que hubiera solucionado lo de Luis. Si bien faltaba una cantidad importante para completarle el pago, Raúl esperaba que con las sugerencias de su padrino lo haría muy pronto. 
 
    Raúl estaba seguro de que para el jueves todo se iba a arreglar, que ya nada malo podría pasar. 
 
    


 
   
  
 

 Jueves 
 
    Raúl durmió muy bien y se sentía optimista, las cosas se estaban dando. Estaba trabajando muy duro y haciendo cosas de manera diferente. Eso estaba rindiendo frutos. Se levantó y dudó en ir al cuarto de su hija. Sabía que no iba a estar ahí, pero aun así fue. Se quedó unos minutos viendo la cama, muy bien tendida, totalmente vacía. Se volteó despacio y continuó preparándose para irse a trabajar. 
 
    Se dirigió a su negocio mientras pensaba en los pendientes. Quería visitar a sus proveedores más importantes. A todos, menos a Luis, con él quería negociar hasta que tuviera el dinero. Aun así, tenía que esperar a hablar con don Maximiliano para ver qué sugerencias le daba para el día. 
 
    Raúl llegó unos minutos antes de la 7:00 a. m. Decidió esperar a su padrino afuera, quien llegó puntualmente.  
 
    —Raúl, me da mucho gusto que seas tan puntual —dijo con una gran sonrisa—.Los días de trabajo podrán terminar tarde o no, pero siempre deben de comenzar temprano. 
 
    —Estoy de acuerdo, padrino. Es más fácil cuando las cosas salen bien —contestó, también, con una gran sonrisa.  
 
    —Ah, ¿te fue bien ayer?  
 
    —No todo bien, pero en general fue un buen día. Me fue bien con Fernando y Alberto, dos de mis mejores clientes. Con Reynol, otro cliente importante, me fue mal. Estoy pensando en dejarle de vender en cuanto aumente mi venta con nuevos clientes. Lo que sí es que con la venta de la Gertrudis al fabricante me fue peor de lo que esperaba.  
 
    —Raúl, eso cubre los primeros dos de los tres pendientes que te encargué ayer. Visitar a los clientes y vender la máquina.  
 
    —La Gertrudis. Todavía no puedo creer que haya negociado tan mal.  
 
    —Raúl, tu situación es complicada. Peor hubiera sido que no te hubieran comprado la máquina.  
 
    —Sí, pero si le hubiera sacado más dinero, estaría mucho mejor.  
 
    —De acuerdo, pero no fue así. Vamos a ver cómo mejoramos las cosas de aquí en adelante. Espero que hayas hecho los formatos y analizado los números. ¿O te volvió a ganar el cansancio?  
 
    —No, padrino, ahora sí los hice, pero no sé si bien.  
 
    —¿Por qué crees eso?  
 
    —Es que yo esperaba que me ayudara a corregir lo que estoy haciendo mal. Lo único que noté es que estoy comprando mucho para lo que estoy vendiendo.  
 
    —Raúl, así es como se analizan los números —dijo don Maximiliano con una gran sonrisa seguida de una expresión de curiosidad—. Ahora que ya sabes cuál es el problema, ¿cómo lo vas a corregir?  
 
    —¿Comprar sólo lo que necesito para vender hoy y mañana?  
 
    —¿Me estás diciendo o me estás preguntando?  
 
    —Le estoy diciendo.  
 
    —Me parece muy bien. Nada más asegúrate de hacerlo. ¿Todavía nos falta mucho para completar el pago?  
 
    —Sí, llevamos poco más de la mitad.  
 
    —Bueno, regresando al problema que hay que solucionar, ¿por qué has estado comprando mucho?  
 
    —Hay proveedores que me dan un 10% de descuento por un pedido grande —contestó Raúl.  
 
    —Dame un ejemplo —dijo él tomando una pieza que estaba cerca—. ¿Cuántas piezas de éstas necesitas por semana?  
 
    —Alrededor de unas 100. 
 
    —100 piezas, muy bien. Revisando mi libreta veo que el proveedor te da dos semanas para pagar. ¿De cuánto es el pedido para que te den el descuento?  
 
    —De 1,000 piezas.  
 
    —Son 10 semanas de producción. En promedio, ¿en cuánto tiempo te pagan tus clientes que compran esta pieza?  
 
    —En unas 6 semanas.  
 
    —Raúl, estás comprando una pieza que vas a terminar de usar en 10 semanas y que, una vez entregada, te la van a pagar en 6 semanas; mientras que tú vas a pagar todo lo que compraste en 2 semanas.  
 
    —Discúlpeme, padrino, pero me revolví un poco.  
 
    —Si hoy hicieras esa compra, en dos semanas pagas las 1,000 piezas. ¿De acuerdo? 
 
    —De acuerdo.  
 
    —Te vas a tardar 10 semanas en usar las 1,000 piezas, porque puedes procesar 100 piezas por semana. ¿Hasta aquí bien?  
 
    —Sí.  
 
    —Eso significa que para cuando vendas la última pieza, si la vendes el día que terminas de procesarla, van a pasar 10 semanas. Pero las últimas piezas te las van a terminar de pagar 6 semanas después. Eso significa que tú recibes todo tu dinero en 16 semanas. ¿Continúo?  
 
    —Sí, por favor.  
 
    —Tú pagaste todo lo que compraste desde la semana 2. Eso quiere decir que después de pagar van a faltar 14 semanas para que te terminen de pagar a ti. Te va a faltar dinero por tres meses y medio. ¿Ya te quedó claro?  
 
    —Sí, está más claro. Pero usted me dijo que tengo un margen del 5%. Ese 10% de descuento me ayuda con las utilidades. ¿O no?  
 
    —Si te ayuda algo con las utilidades, pero te perjudica mucho en el flujo de efectivo y ahí es donde tienes el problema en este momento. No tienes ese flujo de efectivo para pagar lo que tienes que pagar. Hay otras maneras de incrementar la utilidad, sin que se perjudique el flujo de efectivo.  
 
    —¿Como cuáles?  
 
    —Acuérdate de que lo urgente es conseguir el dinero para pagarle a Luis. Resolviendo eso, van a ir saliendo algunas. Vamos a seguir con lo de las compras. Lo ideal es que para cuando les pagues a tus proveedores, tus clientes ya te hayan pagado. Tú estás en el otro extremo, pero lo vamos a cambiar.  
 
    —¿Cómo le hago, padrino?  
 
    —Para empezar, no compres más de lo que vas a necesitar para producir en una semana, descuentos o no descuentos.  
 
    —¿Una semana?  
 
    —Sí, máximo una semana. Si se puede menos, mejor. En un negocio más grande podría ser más tiempo. Para tu negocio una semana es más que suficiente.  
 
    —Considérelo hecho.  
 
    —Siguiente tema. ¿Por qué le vendiste la máquina a quien te la vendió a ti?  
 
    —Es que no quería que se enteraran mis competidores.  
 
    —Raúl —le dijo don Maximiliano moviendo la cabeza de lado a lado—, ¿a quién crees que le va a vender la máquina?  
 
    —No sé —contestó él a la defensiva—. Pero aún si se la vende a mis competidores, no les va a decir que es mía.  
 
    —El fabricante va a responder lo que le pregunten con tal de venderla.  
 
    —A lo mejor no. ¿Quién sabe? —contestó Raúl ya sin convicción.  
 
    —Raúl, tu proveedor tiene que revenderla, así que necesita un precio más bajo para que le sea negocio. Se la hubieras ofrecido a un competidor inteligente y te la hubiera comprado. A lo mejor hasta el inventario también.  
 
    —Ahí no creo, padrino. ¿Por qué me iba a comprar a mí uno de mis competidores?  
 
    —Porque le conviene. A lo mejor la necesita, o quiere evitar que se la vendas a otro de sus competidores, o quiere asegurarse de que no fabriques ese producto.  
 
    —No lo pensé así.  
 
    —Un negocio inteligente no trata de acabarse a sus competidores —te acabas uno y salen tres nuevos, es un juego de nunca acabar—, sino que se concentra en encantar a sus clientes y en mejorar continuamente. 
 
    —Tampoco pensé en eso. La verdad es que hay un competidor que no me importaría que quebrara.  
 
    —¡Olvídate de eso! —dijo don Maximiliano pegándole con la palma de la mano en la cabeza—. Con el dinero que otros pierdan no compras ni un tornillo.  
 
    —Está bien, está bien —contestó Raúl sobándose la cabeza. No le dolió la palmada, pero sí lo sorprendió.  
 
    —Discúlpame, Raúl, es que yo pensaba como tú cuando era joven. En mi segundo negocio quebré a varios competidores.  
 
    —¿Usted, padrino?  
 
    —Sí. No me siento muy orgulloso de eso.  
 
    —¿Y qué pasó después?  
 
    —Lo que pasó es que después de quebrar a muchos, hubo uno que me quebró a mí.  
 
    —Lo siento mucho.  
 
    —Yo no. Si no hubiera sido por ese negocio, no me hubiera ido tan bien en los que tuve después. Tú acuérdate de aprender de tus errores, en vez de sólo reprocharte que los cometieras. 
 
    —Sí, lo voy a tener presente. 
 
    —Volviendo a lo que nos atañe. Aprende lo que puedas, lo que te ayude a hacer mejores negociaciones y a mejorar tu negocio. Sigamos adelante.  
 
    —Bueno. ¿Entonces usted cree que mis competidores ya saben de la venta de la Gertrudis?  
 
    —Raúl, ¿otra vez? Aprende lo que te conviene, úsalo en tu beneficio y olvídate de lo demás. No importa si saben o no. ¿Quedó algo pendiente?  
 
    —Nada más lo de visitar a los proveedores.  
 
    —No te pedí que visitaras a los proveedores. ¿Por qué lo tienes como pendiente?  
 
    —Por la lista que me dio con los plazos de los proveedores.  
 
    —Por el momento olvídate de eso. Como estás atrasado en pagos, si vas con ellos te van a querer cobrar, y esta semana no les puedes pagar. Ya mañana, después de la reunión con Luis, si quieres les llamas, pero no antes.  
 
    —¿Cuál reunión con Luis?  
 
    —La reunión en la que le vas a entregar el pago.  
 
    —Yo lo iba a depositar.  
 
    —Eso no está mal, pero mejor reúnete con él. No lo condiciones a que le vas a pagar solamente si te da más días para hacerlo, pero trata de negociar.  
 
    —Buena idea. ¿Usted me acompañaría?  
 
    —Si quieres, claro.  
 
    —Muchas gracias.  
 
    —De nada. En lo que pueda ayudarte. Sería bueno llamarle de una vez. 
 
    Raúl tomó sus papeles, volvió a sumar los números de los depósitos y cobros, y restó todos los pagos que tenía que hacer para antes del viernes a mediodía. Ya con toda la información que necesitaba, le marcó con confianza a Luis. 
 
    —Bueno —contestó él, se escuchaba molesto.  
 
    —Luis, habla Raúl. ¿Tienes unos minutos?  
 
    —A ver, espérame —dijo mientras movía papeles y cerraba cajones—. Ahora sí. ¿Ya tienes el dinero?  
 
    —Tranquilo, no todo, pero ya me falta menos.  
 
    —Raúl, mañana es la junta. Tú eres un cliente pequeño que tiene más cartera vencida que otros mucho más grandes. Si no me haces ese pago a lo mejor me corren. ¿Entiendes eso?  
 
    —Sí, te entiendo. Pero… 
 
    —No —lo interrumpió Luis—. Realmente no creo que me entiendas. Desde el lunes que hablamos las cosas se han puesto más complicadas. Gente de auditoría ha venido conmigo a diario.  
 
    —Pero ¿por qué?  
 
    —Ellos creen, y esto está de risa, ellos creen que tú y yo tenemos un arreglo. Que es por eso que dejo que te retrases tanto tiempo en los pagos.  
 
    —¡Eso no es cierto! Déjame hablar con ellos.  
 
    —¡No! Si te metes va a ser peor. Nada más paga mañana todo lo vencido.  
 
    —En eso estoy, Luis. Yo espero conseguir lo que falta para hoy mismo en la tarde.  
 
    —Ojalá que así sea.  
 
    —Así va a ser. No es mi intención perjudicarte. 
 
    —¿No quieres perjudicarme? Paga mañana, completo.  
 
    —Sí, pero de todas maneras quisiera que nos viéramos un ratito hoy o mañana en la mañana. A la hora que puedas.  
 
    —¿Vernos? ¿Para qué?  
 
    —Este… —Raúl no quería adelantarle nada sobre los plazos—. Tengo un consultor que me está pidiendo que haga convenios de pagos con mis proveedores.  
 
    —¿Consultor? Qué bueno, espero que te ayude. En serio que sí. Déjame ver mi agenda. Hoy definitivamente... —Hubo unos segundos de silencio—... no. Mañana a las 11:00 a. m., pero no te puedo dar mucho tiempo.  
 
    —Me queda claro. Te veo mañana. Suerte.  
 
    —Igual. Adiós. 
 
    Raúl anotó en su agenda “Viernes 11:00 a. m. reunión con Luis en su oficina”. Volteó y vio que don Maximiliano lo observaba con una mirada de expectación. Raúl le dijo la hora y el lugar.  
 
    —Muy bien —comentó—.Todavía nos falta dinero para completar el pago. ¿De dónde lo vamos a sacar?  
 
    —Yo esperaba que usted tuviera alguna otra idea.  
 
    —Sí, tengo algunas, pero no sé si aplican a tu negocio. ¿Hay algo más que notaste en tu análisis?  
 
    —No en mi análisis, pero sí en sus listas. La de proveedores está incompleta.  
 
    —Yo revisé toda la papelería de tus pagos a crédito y de lo que cobras también.  
 
    —Sí, pero ahí no vienen los proveedores a los que les pago de contado.  
 
    —Raúl —se levantó molesto don Maximiliano—, ¿por qué no me habías dicho que tienes proveedores a los que les pagas de contado?  
 
    —No se me ocurrió, igual que no se me ocurrió decirle que tengo clientes de contado. 
 
    Su padrino se dejó caer pesadamente sobre la silla. Apoyó un codo en el escritorio mientras se cubría los ojos con una mano. Por unos momentos no dijo nada. Solamente se escuchaba su respiración, que pasó de agitada y rápida a lenta y profunda.  
 
    Raúl no se atrevió a decir nada. No sabía por qué no se le había ocurrido comentarlo antes. Era algo tan sencillo y obvio. Fue por un vaso de agua para su padrino. Al regresar don Maximiliano seguía en la misma posición, respirando lenta y profundamente. No faltaba mucho para las 9:00 a. m. Ya no tardaban en llegar sus empleados. Raúl prefería que si su padrino le iba a reclamar, lo hiciera de una vez, que estaban solos.  
 
    —¿Padrino? —dijo Raúl con cautela. 
 
    —Nada más te quiero preguntar algo más —contestó él sin moverse.  
 
    —Lo que sea. 
 
    —¿Hay alguna otra cosita que pueda ayudar a tu negocio, que estamos tratando de salvar desesperadamente, que no me hayas dicho?  
 
    —No —respondió Raúl ignorando el sarcasmo—. Le juro que es todo.  
 
    —¿Y lo de tus empleados?  
 
    —¿Los que ya no vinieron? Sí, son dos sueldos menos, pero no ayudan tanto.  
 
    —¡Raúl! —rugió don Maximiliano golpeando el escritorio con la palma de una mano—. ¡Tienes que ver las oportunidades!  
 
    —¿Oportunidades? ¿En serio? Aquí no veo ninguna oportunidad. Los empleados que quedaron se quieren ir porque dicen que es mucho trabajo.  
 
    —Sí, porque están trabajando más, pero ganan lo mismo —respondió él un poco más tranquilo—. La oportunidad está en que les propongas que si por dos semanas el trabajo sale, les das un aumento a todos.  
 
    —Suena bien, pero no tengo dinero para aumentarles. Usted sabe cómo está mi situación. 
 
    —A ver, Raúl. Se te fueron dos empleados. ¿Correcto?  
 
    —Sí.  
 
    —Divide el sueldo de uno de ellos entre los cuatro que quedan y luego les propones que se los das como aumento si pueden hacer todo el trabajo.  
 
    —¿Y el otro sueldo? ¿Me lo quedo?  
 
    —Sí, la mitad para ellos y la mitad para ti. Es justo. Van a trabajar más, pero van a ganar más. Creo que les va a interesar.  
 
    —Mañana les dije que les iba a pagar. Voy a aprovechar para proponérselos.  
 
    —Me parece bien, pero tienes que tener cuidado.  
 
    —¿Con qué?  
 
    —Con que les aumentes el sueldo y después tengas que contratar más personal porque no pueden con todo el trabajo. Entonces tu problema va a ser que tienes la misma gente que tenías, les estás pagando más y estás produciendo lo mismo. Te va a salir más caro producir la misma cantidad ¿Te quedó bien claro?  
 
    —Como el agua. El aumento es solamente si estoy seguro de que pueden producir lo mismo entre los que quedan.  
 
    —Así es. Por cierto, antes de que se me olvide, ya no vuelvas a dejar de pagarles a tus trabajadores.  
 
    —Padrino, no les dejé de pagar —contestó indignado Raúl—. Nada más les retrasé el pago.  
 
    —Ponte en su lugar. Los metes en problemas.  
 
    —Lo hago. No crea que me atrasé con sus sueldos por perjudicarlos. Qué más quisiera yo que pagarles siempre puntual, pero a veces no se puede.  
 
    —Los negocios bien manejados sí pueden.  
 
    Raúl guardó silencio. Le molestó mucho el comentario. Le dolió más porque sabía que era cierto. Después de todo, si el negocio estuviera bien manejando, no tendría la amenaza de tener que cerrarlo.  
 
    —Yo también manejé mal algunos negocios —continuó don Maximiliano—, sobre todo cuando empezaba. La falta de experiencia cuesta, y mucho.  
 
    —¿En serio? —preguntó Raúl con curiosidad.  
 
    —Sí, nadie nace sabiendo. Lo que sí es que, antes de pagarle a proveedores e incluso antes de pagarme a mí mismo, les pagaba a mis empleados. Su sueldo era sagrado para mí, lo sigue siendo. Creo que así debe de ser en todos los negocios.  
 
    —¿Siempre, siempre?  
 
    —Hubo unas pocas veces que no les pagué a tiempo. Pero siempre supieron que yo no cobré ni un centavo hasta después de haberles pagado. Eso ayudó a que confiaran en mí y me dieran su mejor trabajo.  
 
    —Ya entendí, padrino. Primero los sueldos de mis empleados, luego lo demás.  
 
    —Así es. Volviendo al tema de los proveedores y clientes de contado. ¿Cómo está lo de los proveedores de contado?  
 
    —Les hago un pedido semanal y lo pago de contado contra entrega.  
 
    —¿Te van a entregar hoy o mañana?  
 
    —Los que entregan el viernes me piden el pago el jueves y los que entregan el lunes me lo piden el viernes.  
 
    —Eso no es de contado, es pago anticipado. Bien, ahora vamos a ver lo de los clientes de contado.  
 
    —Son pocos y pequeños.  
 
    —¿Sabes qué tipo de negocios son?  
 
    —Algunos sí, pero la mayoría no. Es más, ni siquiera tengo sus direcciones y teléfonos.  
 
    —¿Qué piensas de eso, Raúl?  
 
    —¿De qué? Ah, sí. Debería de buscar más de estos clientes de contado y saber más sobre los que ya tengo.  
 
    —Así es. Te recuerdo que no compres nada que no vayas a necesitar para entregar producto hoy o mañana.  
 
    —Así le estoy haciendo. 
 
    Don Maximiliano le pidió a Raúl tres resultados para el día. Primero, hablar con los proveedores de contado para que le dieran plazo para pagar. Segundo, visitar clientes de contado para que le compraran ese mismo día. Tercero, negociar con sus empleados para darles un aumento si aceptaban hacer el trabajo sin contratar más personal. Cuarto, llevar los formatos y analizar los números.  
 
    —Padrino, ¿hoy no fueron tres tareas?  
 
    —Raúl, ayer fueron tres, hoy son cuatro, otro día serán dos. El punto es lograr los resultados que más te van a impactar cada día, los más importantes.  
 
    —¿Cómo sé cuáles son realmente importantes?  
 
    —Si el hacerlos te da un gran beneficio, o el no hacerlos te causa un gran perjuicio, son importantes.  
 
    —¿Y si son muchos?  
 
    —Realmente importantes no pueden ser muchos. Ahora, eso no quiere decir que no hagas otras cosas, pero logra esos resultados importantes del día a como dé lugar.  
 
    —¿Usted busca estos resultados diarios?  
 
    —Sí, y para todos los aspectos de mi vida, no nada más en los negocios. Además de los resultados que quiero lograr en el día, también tengo para la semana, para el mes, para el año...  
 
    —¿Hasta 10 años?  
 
    —Hasta 20 años, y espero vivir para lograrlos. Raúl, a mí me cambió la vida este hábito. Empecé a hacer las cosas más importantes y me fue mejor en todos los aspectos. Yo sé que a ti te va a pasar igual.  
 
    —Me gustaría mucho. Entonces, primero los más importantes, luego lo demás.  
 
    —Así es. Por ejemplo, convencer a Luis de que te siga surtiendo mañana debe de ser uno de tus resultados importantes.  
 
    —Es cierto. Como quiera me va a acompañar, ¿verdad?  
 
    —Claro. Te veo aquí a las 7:00 a. m. y nos vamos juntos. 
 
    En eso llegaron los empleados. Todos saludaron muy amablemente a don Maximiliano. En esta ocasión, nadie hizo comentario alguno sobre su edad y él se despidió de ellos de mano. 
 
    Raúl habló con Pedro sobre las entregas para el día y para el viernes. Fueron al almacén donde sacaron todo el material que necesitaban. Llenaron los papeles. Raúl los firmo, cerró el almacén y se guardó la llave. Le preguntó sobre el ánimo de los empleados. Pedro le contestó que el anuncio del pago el viernes temprano los tranquilizó un poco; que todavía había quejas, pero ya eran menos. Raúl le pidió a Pedro que los reuniera a todos. 
 
    Una vez que estuvieron reunidos, Raúl les propuso un aumento a cambio de que saliera el trabajo sin contratar a nadie más. Le preguntaron de cuánto sería el aumento y él les dio un aproximado. De los cuatro, solamente el Tuercas no estaba seguro de que le conviniera. Pedro y los demás le explicaron que les convenía a todos. Raúl estaba contento porque sus empleados se veían muy dispuestos a colaborar y porque les iba a mejorar el sueldo. 
 
    Tenía un día muy difícil por delante, pero había empezado bien. Se sentía muy entusiasmado y optimista. 
 
    Sergio 
 
    Para que Sergio le entregara el viernes, Raúl tenía que pagarle el jueves. Necesitaba que Sergio estuviera de acuerdo en darle un plazo de crédito, aunque fuera de unos días. 
 
    A Raúl le gustaba tratar con Sergio no sólo porque siendo ambos dueños de negocio se arreglaban rápido y lo que decían lo cumplían, sino porque Sergio tenía un trato muy agradable. Cuando Raúl llegó lo saludó. Sergio estaba cobrando. Su respuesta fue una gran sonrisa, seguida de un abrazo.  
 
    —¿Qué hay, mi buen Raúl?  
 
    —Nada, aquí nomás, de visita.  
 
    —Qué bueno. Ya tengo tu pedido de mañana preparado.  
 
    —De eso te quería hablar. ¿Hace cuánto tiempo que te compro?  
 
    —¿Qué será? ¿Unos cuatro años? —dijo Sergio dudoso.  
 
    —Sí, cuatro, casi llegando a cinco. ¿Y alguna vez te he quedado mal?  
 
    —No, para nada —Sergio inclinó ligeramente la cabeza hacia un lado—. Raúl, siento que me quieres decir algo. No le des vueltas. Vamos a hablar como siempre lo hemos hecho.  
 
    —Muy bien —Raúl inspiró profundamente antes de proseguir—. Me ayudaría muchísimo si me pudieras dar crédito.  
 
    —¿Quieres que te preste dinero?  
 
    —No, crédito cuando te compro.  
 
    —¿Por esta ocasión?  
 
    —En ésta y de aquí en adelante. Mis clientes se tardan mucho en pagar, así que pagar anticipado me deja sin flujo de efectivo.  
 
    —Te entiendo. Por eso yo vendo de contado.  
 
    —Sí, te debe de quitar de muchos problemas. 
 
    —Muchísimos, por eso no doy crédito. Luego tienes que tener gente en cuentas por cobrar, un montón de gastos, andar llamando clientes para que te paguen y una serie de dolores de cabeza. Yo no necesito eso.  
 
    —Tú sabes que no te voy a quedar mal. ¿Cuántos días me puedes dar?  
 
    —Es que no te puedo dar días. Yo siempre vendo de contado.  
 
    —¿Con todos tus clientes?  
 
    —Digamos que la gran mayoría.  
 
    —¿Cómo puedo estar yo en la pequeña minoría?  
 
    —No eres nada más tú —Sergio seguía sonriendo—. Si te doy crédito a ti, después tendré un montón de clientes que también van a querer. Lo que me pides te saca a ti de problemas, pero me los provoca a mí.  
 
    —A plata limpia. Sabes que si no me urgiera, no te lo pediría.  
 
    —La verdad es que no sé cómo ayudarte sin perjudicarme yo mismo. Lo siento. 
 
    Raúl se quedó en silencio. Sentía que Sergio sí quería ayudarle, pero le hacía falta un empujoncito. Necesitaba una razón que justificara cambiar su estrategia de cobro. Sergio se disculpó por unos momentos para ir a atender a un cliente.  
 
    A Raúl no se le ocurría nada. Se puso a observar a los empleados, las máquinas y a los clientes. Se dio cuenta de que el negocio de Sergio no era muy diferente al suyo. Los productos de Raúl necesitaban trabajo, más ensamble y más acabado. En lo demás era casi igual. Se puso a pensar en el tipo de clientes que Sergio atendía y se le ocurrió una idea. 
 
    Cuando su amigo regresó, le sorprendió que Raúl estaba sonriendo.  
 
    —¿Por qué tan feliz? ¿Ya encontraste una solución a tu problema sin que te dé crédito?  
 
    —No, pero tengo algo que tal vez te interese.  
 
    —Dime, ¿de qué se trata?  
 
    —Tengo contactos de otros negocios que también les venden a mis clientes. Estoy seguro de que tú les puedes vender algo a esos negocios. Yo te puedo recomendar para que, cuando les hables, sepan quién eres y lo bueno que eres en lo que haces.  
 
    —Sí se me hace interesante. Entonces, ¿si te doy crédito tú me recomiendas con esos contactos que tienes?  
 
    —Mira, Sergio, mañana te envío la lista con nombres, direcciones y teléfonos. Para el lunes ya puedes llamarles. Sobre lo otro: si me puedes ayudar, bien; si no, tan amigos como siempre. Que tengas buen día —dijo sonriendo, le dio un apretón de manos muy efusivo y se dio la vuelta para irse.  
 
    Sergio dejó de sonreír, tenía una expresión pensativa.  
 
    —Espérate, Raúl. Está bien —comentó—. Hoy no me pagues, yo como quiera te surto mañana. Pensaré lo del crédito y lo platicamos después. 
 
    —Gracias —le contestó Raúl volteando—. Te lo agradezco mucho.  
 
    —Cuídate y suerte —le dijo Sergio como despedida. 
 
    Raúl siguió sonriendo camino a su coche y así siguió hasta que llegó al negocio de Roberto. Con todo y que éste era su cliente de contado más importante, Raúl siempre esperaba a que él le llamara cuando necesitaba algo. Ahora le urgía que le hiciera un buen pedido. 
 
    Roberto 
 
    Raúl vio a Roberto señalándole algo a un empleado en una máquina con insistencia. El empleado se disculpó varias veces y luego se fue rápidamente hacia la máquina. Otro empleado le avisó a Roberto que Raúl lo buscaba. Ya que ubicó dónde estaba, le hizo una seña de que esperara un poco. Habló con otro empleado antes de ir con Raúl.  
 
    —Roberto, ¿cómo has estado?  
 
    —Bien, Raúl, gracias, ¿y tú?  
 
    —Bien. ¿Tienes unos minutos?  
 
    —Claro. ¿En qué te puedo servir?  
 
    —Tú eres mi cliente, el que debe de servir soy yo.  
 
    —¿Entonces vienes a servir? —Roberto preguntó con una expresión seria.  
 
    —Pues sí. Vengo a ver si se te ofrece algo de producto.  
 
    —De momento, no. Muchas gracias —contestó Roberto, sin intención de llenar el silencio.  
 
    —Muy bien. ¿Seguro? ¿Nada? ¿Ni la mitad de tu pedido habitual?  
 
    —No. Tengo el inventario que necesito para trabajar, no tiene sentido guardar inventario en el almacén por más tiempo del necesario.  
 
    —Creo que has estado hablando con don Maximiliano —dijo Raúl medio en broma.  
 
    —¿Con quién? —preguntó Roberto.  
 
    —Mi padrino. No importa. ¿No crees que sería bueno que tuvieras un poco de inventario de reserva, por si acaso? 
 
    —No —dijo firmemente Roberto—. Cobro de contado y pago de contado, lo que me queda en la bolsa al final del mes ya sé que es mío.  
 
    —Eso está muy interesante. No creo que sería viable en mi negocio, pero se oye bien.  
 
    —En mi negocio yo lo hago, pero todos los negocios son diferentes.  
 
    —Tienes razón. Por cierto, ¿cuándo tienes programado hacerme el próximo pedido?  
 
    —Déjame ver —contestó Raúl revisando unos papeles—. El próximo jueves.  
 
    —¿Hay alguna posibilidad de que me lo pagues adelantado?  
 
    —¿Adelantado? —Roberto se le quedó viendo a Raúl con desconfianza—. Yo nunca pago por adelantado.  
 
    —¿Ni por un descuento?  
 
    —¿De cuánto?  
 
    —Es una semana. Una cuarta parte del uno por ciento —al decirlo, Raúl se dio cuenta de que era un porcentaje ridículo.  
 
    —Eso no es nada —replicó Roberto un poco ofendido—. Ese descuento no me interesa en absoluto.  
 
    —Sí, es demasiado bajo. No lo pensé bien. Olvidémonos del descuento. ¿Me puedes hacer un pedido pequeño?  
 
    —He traído la idea de hacer mis pedidos más pequeños, pero más frecuentes. Así puedo quitar espacio de almacén y aumentar mi capacidad de producción.  
 
    —Excelente idea. ¿Necesitas algo para hoy?  
 
    —No. Estoy cubierto para la semana. Pero de una vez te paso el pedido para el lunes. Te lo pago como siempre, contra entrega —aclaró Roberto.  
 
    —Te lo agradezco —contestó Raúl—. Platicamos el lunes.  
 
    —Hablamos. Que te vaya bien. 
 
    Raúl se sentía un poco decepcionado, pero sabía que podría haber sido peor. Si bien le hubiera gustado que Roberto le hubiera pagado algo, tenía que seguir adelante. En eso recordó el mensaje de Fabián del día anterior. Le marcó en el momento.  
 
    —Fabián, buenos días. ¿Cómo estás?  
 
    —Bien, Raúl, gracias. ¿Y tú?  
 
    —Muy bien. Vi tu mensaje ayer, pero ya era muy tarde para llamarte. ¿Qué hay?  
 
    —Pues que no vamos a poder pagarte el producto mañana.  
 
    —Fabián, acordamos que el pago sería a más tardar mañana —Raúl no podía ocultar la frustración en su voz—. No me hagas esto, me metes en un problema si no me pagas.  
 
    —Raúl, te juro que lo pasé, pero no sabía que el gerente que autoriza está de vacaciones. Ayer en la tarde me di cuenta porque pregunté sobre el pago. En cuanto lo supe te mandé el mensaje.  
 
    —¡Necesito el dinero para mañana!  
 
    —Para mañana no se puede. Le pedí ayuda a mi jefe, pero lo más pronto sería el martes. Si quieres cancelar la operación, estás en tu derecho. En serio que mi intención siempre fue cumplir con el acuerdo.  
 
    —No —dijo Raúl recordando que si le regresaba el inventario iba a tener que contratar de nuevo almacenaje externo—. ¿Para cuándo me lo aseguras?  
 
    —Martes a las 10:00 a. m.  
 
    —¿Seguro que no puedes antes?  
 
    —Voy a tratar que salga antes. Si sale el lunes, te aviso, pero no me puedo comprometer.  
 
    —Entonces martes a las 10:00 a. m.  
 
    —Llueva, truene o relampaguee —afirmó Fabián.  
 
    —Ni hablar, qué más me queda.  
 
    —De nuevo una disculpa, Raúl.  
 
    —Sí, está bien. Hasta luego, Fabián. 
 
    El resto del día Raúl fue a visitar a sus demás clientes y proveedores de contado. Aunque eran varios, aun en conjunto, sus volúmenes eran mucho menores a los de Sergio y Roberto. Los resultados fueron, francamente, malos. No pudo sacar ni un peso de esos clientes y los proveedores no quisieron surtirle nada, a menos que pagara de contado. Los clientes argumentaron que no necesitaban producto; y los proveedores, que necesitaban el dinero para pagarles a sus propios proveedores. Dejó de visitar clientes y proveedores cuando al llegar con uno todas las luces del negocio estaban apagadas. 
 
    Para cuando llegó al suyo, el dolor de cabeza se había convertido en una migraña. Les dio la salida rápidamente a sus empleados. Ni siquiera quiso platicar con Pedro, quien se ofreció a quedarse con él. Raúl se negó, pero Pedro lo vio tan mal que de todas maneras se quedó. Raúl le agradeció y le pidió que fuera a la farmacia más cercana por algo para aliviar el intenso dolor de cabeza. 
 
    Mientras esperaba el medicamento, se recostó sobre su escritorio. No era muy largo, así que los pies le colgaban. Respiraba lenta y profundamente, tratando de relajarse. Su calma se veía interrumpida frecuentemente por la frase: “Desgraciado Fabián”. Cada vez que este pensamiento surgía, pensaba en otra cosa y trataba de volverse a calmar. Hasta que lo logró. El dolor seguía intenso, pero más soportable. En ese momento extrañó mucho los cuidados de Alma. 
 
    Pedro regresó con las pastillas y le dio un vaso de agua. Raúl se lo agradeció mucho y se las tomó de inmediato. 
 
    —Patrón, ¿no quiere que lo acompañe al doctor? —preguntó Pedro.  
 
    —¿Qué? No. Me siento mal, pero no es para tanto.  
 
    —Patrón, se ve verde.  
 
    —¿Verde?  
 
    —Sí, verde marchito.  
 
    —Pedro, te puedes poner azul, morado, rojo, amarillo y de muchos otros colores, pero no verde. 
 
    —Véase en el espejo. 
 
    Raúl fue al baño a verse en el espejo. En efecto, tenía un color verde cenizo. Se empezó a sentir peor y más cansado. Le volvió a decir a Pedro que no necesitaba un hospital, le agradeció de todos modos y le pidió que le ayudara a cerrar. No tenía humor ni fuerzas para analizar los números del día. 
 
    Pedro lo acompañó a su coche y se ofreció a llevarlo a su casa. Raúl se negó rotundamente, pero se lo agradeció.  
 
    Llegó exhausto. No cenó, se fue directo a la cama. Estaba profundamente dormido cuando sonó su celular. Se despertó asustado sin saber qué hora era, debía de ser de madrugada. Tardó unos segundos en encontrar el aparato que seguía sonando. Sin ver quién llamaba, contestó.  
 
    —¿Bueno?  
 
    —Raúl, habla tu padrino, buenas noches. Disculpa la hora, necesito decirte algo.  
 
    —Buenas noches, padrino. Sí, dígame —contestó todavía con algo de dolor de cabeza.  
 
    —Raúl —don Maximiliano hizo una pausa—, un buen amigo acaba de fallecer. Voy a estar con su familia toda la noche. No voy a poder acompañarte mañana como te había dicho. 
 
    Eso hizo reaccionar a Raúl, la somnolencia lo abandonó y hasta el dolor de cabeza desapareció brevemente. Le quería decir que si no podría salirse aunque fuera un rato para contarle sobre Fabián y Roberto y preguntarle qué más podía hacer. Sin embargo, no lo hizo.  
 
    —Mi más sentido pésame, padrino. Usted haga lo que tenga que hacer. Yo acá me las arreglo.  
 
    —Gracias por tu comprensión. Sí quiero decirte, y no porque no vaya a ir contigo, que no me necesitas. Esta semana aprendiste mucho, úsalo mañana y de aquí en adelante. Yo creo en ti.  
 
    —Gracias, padrino.  
 
    —Es en serio, no lo digo por la situación. Tu negocio está mejor que hace unos cuántos días. Eso es por lo que tú has hecho. Mañana que veas a Luis, estoy seguro de que lo vas a convencer.  
 
    —Padrino, mi más sentido pésame también para la familia de su amigo.  
 
    —Gracias, ahijado. Que estés bien.  
 
    —Igualmente. Por cierto, ¿qué hago con su libreta?  
 
    —Ah, sí, es cierto. La libreta de tu negocio. No me urge, pero escribí algunas ideas y otras cosas. Revísala con confianza, a lo mejor te sirve de algo.  
 
    —Gracias, padrino. Nos vemos.  
 
    —Una última cosa.  
 
    —Dígame.  
 
    —Aprende de tus errores y olvídalos. No te estés recriminando lo que no hiciste bien. No somos perfectos 
 
    —De acuerdo.  
 
    —Raúl, me lo dices, pero ni siquiera lo entiendes. Se nota que te la pasas pensando en lo que hiciste mal. ¿O me equivoco?  
 
    —Es normal pensar en algo que te dolió. 
 
    —¿El equivocarte te duele? 
 
    —Sí. 
 
    —¿Y cuánto tiempo te duele? 
 
    —Hay cosas que años. Presiento que lo de la Gertrudis va a ser de esas. 
 
    —¿Te beneficia en algo? ¿Va a ayudar a que tu negocio salga adelante? 
 
    —No sé. 
 
    —No, definitivamente eso no va a ayudar. ¿Realmente quieres que tu negocio mejore?  
 
    —¡Claro que sí! 
 
    —Entonces, deja de ver hacia atrás y ve hacia adelante. Está bien dedicarle algo de tiempo a analizar los errores o, si quieres, a lamentarse por ellos, pero no demasiado. Mejor dedícate a aprender de ellos y a pensar en cómo puedes volverte mejor empresario con eso.  
 
    —Con todo respeto, padrino, ya me dijo eso varias veces.  
 
    —¡Es que no me estás entendiendo! —exclamó don Maximiliano un poco alterado—. ¿Sabes que una de las personas a las que más le debo es a ese competidor que te dije que me quebró?  
 
    —No, no sabía. ¿Le compró el negocio o algo así?  
 
    —No. Primero quiero aclararte que eso que dije que me quebró no es realmente cierto, y que yo quebré a otros, tampoco. Cuando nos va bien en los negocios decimos que es por nosotros, cuando nos va mal decimos que es por culpa de alguien más. ¡Yo quebré solito! Lo que mi competidor me enseñó, y por lo que le debo tanto, fue a levantarme. Al tumbarme me obligó a hacerlo. Puse otro negocio y me fue mucho mejor que antes en mi vida.  
 
    —Esa es una manera de verlo.  
 
    —No te digo que no le tuve coraje, porque así fue por un tiempo. Lo hice responsable de que mi familia y yo nos apretáramos el cinturón. No fue sino hasta que un banco estuvo a punto de quedarse con mi casa que reaccioné. Me di cuenta de que pasaba mucho tiempo pensando en lo sucedido e incluso planeando una venganza que nunca iba a llevar a cabo. 
 
    —No sabía que estuvo tan mal. Lo siento. 
 
    —Gracias, Raúl. Quiero que aprendas de mis errores. Desde ese día ya no pensé en que me quebraron ni en mi competidor, sólo pensaba en ganar dinero para pagarle al banco y salvar mi casa. Ahí fue cuando las muchas lecciones que aprendí al competir con un excelente empresario empezaron a rendir frutos. Mi nuevo negocio se fue para arriba como la espuma y lo de mi casa se arregló.  
 
    —Creo que ahora sí lo entiendo realmente, padrino.  
 
    —Por tu bien espero que así sea. Tienes madera para ser un gran empresario, y en mis muchos años he visto a pocos que la tienen y a otros muchos que no. Puedes hacer grandes cosas, pero tienes que esforzarte inteligentemente.  
 
    —Gracias, don Maximiliano.  
 
    —Raúl, tener un negocio significa que te vas a equivocar, no una, sino muchas veces. Si quieres que todo te salga perfecto, no vas a lograr mucho, porque no vas a tomar acciones que te pueden beneficiar por temor a equivocarte o por temor a recriminarte si te equivocas. Eso, además, va a perjudicar tu salud. Te lo digo por tu bien y el de tu negocio.  
 
    —Sí, padrino. De veras que ya entendí. Ya no lo entretengo.  
 
    —Mañana te hablo.  
 
    Raúl estaba exhausto, pero aun así se le fue el sueño. No podía dejar de pensar en la llamada de don Maximiliano. Finalmente se levantó y fue a la cocina a buscar algo de comer. Abrió el refrigerador y después la alacena. Solamente había una lata de refresco, una rebanada de pan y una de jamón. Entre las cosas importantes para el viernes estaba ir al supermercado. 
 
    Mientras se preparaba de cenar, vio una luz en el teléfono de su casa, que indicaba un mensaje. Oprimió el botón. El mensaje era de Alma. Le avisaba que el viernes a las 4:00 p. m. iba a pasar por más ropa para ella y para Angélica. Le aclaró que sólo le avisaba para que no fuera a pensar que alguien se había metido a robar. 
 
    Mientras cenaba pensaba en el mensaje. Si bien se le quitó el hambre con la comida, se quedó con un agujero de coraje hasta que se durmió. 
 
      
 
    


 
   
  
 

 Viernes 
 
    Despertó cansado física y emocionalmente, y con remanentes del intenso dolor de cabeza del día anterior. Fueron muy pocas horas de sueño, pero no podía darse el lujo de más. Se forzó a levantarse y a ir a la recámara de Angélica. Se quedó con la mano en la perilla. Apoyó la frente en la puerta, luego giró la cabeza hasta quedar con una oreja pegada a ella. Estuvo escuchando el silencio por unos minutos. Finalmente soltó la perilla y retrocedió sin girarla. No podía abrirla y ver otra vez la cama vacía. No ese día. 
 
    Siguió preparándose para irse a trabajar. Aunque sabía que don Maximiliano no iba a estar, Raúl de todas maneras llegó a las 7:00 a. m. Ya se le había hecho un hábito. Se tomó un momento antes de entrar, pensando en lo importante del día. Si no llegaba a un acuerdo con Luis, para la siguiente semana ya no tendría negocio. Tendría que rematar todo, despedir a sus empleados y pagarles a los proveedores hasta donde alcanzara. No tenía ilusiones de que quedara algo para él y su familia. Empezó a hablar consigo mismo: “Esto no puede pasar. He trabajado y batallado por muchos años para tener este negocio. Mis clientes piensan que tengo buena calidad y excelente servicio. Todo eso vale. Lo que he hecho vale y yo lo voy a sacar adelante, no nada más por mí, sino también por Alma y por Angélica. Así tiene que ser. Así va a ser”. Entró ensanchando el pecho.  
 
    Raúl se propuso cuatro resultados para el día. Primero, negociar con Luis para que le siguiera surtiendo. Segundo, convencer a Alma de que regresara a casa. Tercero, pagarle temprano a sus empleados. Cuarto, analizar los números. 
 
    Llegó directo a la libreta de don Maximiliano. En ella estaba escrito lo que había pasado en los últimos días, así como las opiniones e ideas que tenía sobre el negocio y sobre Raúl. Al principio escribió que su ahijado le temía al fracaso, que no le gustaba fallar. También, que le faltaba reflexionar sobre sus errores, por lo que aprendía y mejoraba lentamente. Ya casi al final, mencionó que Raúl había crecido bastante como empresario, que su esfuerzo y disciplina sobrepasaron lo que inicialmente esperaba de él, por mucho. Sus comentarios finales fueron que tenía la seguridad de que salvaría su negocio y lo mejoraría en poco tiempo. Esto último le dio mucho gusto y extrañó un poco más a su padrino. 
 
    Si bien había algunas ideas en la libreta, ninguna que le consiguiera dinero en ese mismo rato. Sin embargo, notó que había varias anotaciones sobre la necesidad de prepararse para la reunión con Luis. Desafortunadamente no estaba escrito cómo hacerlo. 
 
    Siguió con los formatos hasta que los terminó y analizó los números. Apenas unos días atrás se le hacía tedioso y una pérdida de tiempo, ahora lo veía como algo valioso. Gracias a lo que le mostraban los números, no volvería a comprar materia prima de más ni le vendería a clientes que no le dieran a ganar dinero ni mucho menos, seguiría pagándoles a los proveedores antes de que sus clientes le pagaran a él. 
 
    Raúl buscaba frenéticamente cómo conseguir dinero o, cuando menos, ideas para lograr que Luis le siguiera surtiendo. Con el retraso del pago de Fabián, llegaba apenas al 70% de lo que le debía a Luis. No sabía si sería suficiente para que continuaran surtiéndole, pero tenía que convencerlo. Ya en muchas ocasiones lo había persuadido de apoyarlo, necesitaba hacerlo una vez más. 
 
    Casi era hora de que llegaran los empleados, así que le mandó a Sergio, por correo electrónico, la lista de contactos, como habían quedado, y siguió preparándose para la reunión con Luis. 
 
    A las 9:00 a. m. llegaron puntuales todos sus trabajadores. El primero en entrar fue Pedro. Lo demás lo siguieron. 
 
    —Buenos días, patrón —saludó el recién llegado.  
 
    —Buenos días —les contestó Raúl a él y a los demás.  
 
    —¿No nota algo diferente?  
 
    —No —dijo extrañado Raúl—. ¿Qué?  
 
    —Reacomodamos las máquinas para hacer el trabajo más sencillo y más rápido.  
 
    —Sí, es cierto —dijo Raúl volteando a ver las máquinas—. Me parece bien. ¿A quién se le ocurrió?  
 
    —Lo comentamos entre todos, patrón —contestó Pedro.  
 
    —Me parece bien, pero para la otra, mínimo avísenme.  
 
    —Quisimos, pero ayer se veía mal y mejor me esperé.  
 
    —Está bien. Pero ¿por qué hasta ahora hicieron el cambio?  
 
    —Antes no lo podíamos hacer porque no teníamos espacio. Cuando metimos las piezas de los pasillos y lo demás al almacén, fue cuando hubo suficiente. Apenas ayer nos dimos cuenta.  
 
    —Pues felicidades y gracias. Si el trabajo se va a hacer mejor y a ustedes les pesa menos, todos ganamos.  
 
    —De nada, patrón.  
 
    Raúl entró a su oficina. Apenas iba a tomar el teléfono cuando sonó. Un poco sorprendido contestó. 
 
    —¿Raúl? —dijo la voz en el teléfono.  
 
    —Sí. ¿Luis? —respondió Raúl.  
 
    —Sí, necesito hablar contigo —Luis se escuchaba nervioso y alterado.  
 
    —Que coincidencia, yo también. Es más, apenas te iba a llamar.  
 
    —Raúl, no has depositado nada de lo atrasado.  
 
    —Quedamos que hasta hoy.  
 
    —Quedamos que a más tardar hoy. Mi jefe cree que no has pagado nada porque no lo vas a hacer.  
 
    —Luis, estoy juntando el dinero. Tú me conoces, hoy les pago.  
 
    —Ya no importa. Como te dije, ya no está en mis manos.  
 
    —Luis —Raúl se quedó frío con el comentario—, ¿qué significa que ya no está en tus manos?  
 
    —Que mi jefe ya no quiere que te surtamos. Vio tu historial y piensa que siempre vamos a batallar para que nos pagues. Me pidió encontrar clientes que paguen a tiempo para reemplazarte.  
 
    —Luis, mínimo déjame hablar con él. Dile que me deje explicarle.  
 
    —Está muy molesto, no sé si sea buena idea que lo vengas a ver.  
 
    —Tengo una buena parte del dinero. Nada más deja que hable con él. Dame la oportunidad de convencerlo.  
 
    —Está bien, Raúl. Está en junta, va a salir como en una hora. Si estás aquí cuando salga, yo veo cómo lo convenzo de que te dé unos minutos.  
 
    —Gracias, Luis, es todo lo que necesito.  
 
    —Todavía no me agradezcas. Te veo aquí.  
 
    —Voy para allá, nos vemos. 
 
    A Raúl le hubiera gustado tener la reunión con Luis y más tiempo para prepararse. Eso ya no importaba, se tenía que ir. Decidió cumplirles a sus empleados antes de irse. 
 
    Los llamó a todos a su oficina. Les explicó cómo estaba la situación, pero les pintó el panorama menos grave para que no se asustaran. Les pidió que no se preocuparan y que regresaran a trabajar. Pero, antes, les pagó completo y temprano. Uno a uno, empezando por Pedro, los llamó y les entregó un sobre con su sueldo. 
 
    Cuando terminó, se sentó, apoyó ambos codos en el escritorio y se cubrió la cara con las manos. Estuvo así hasta que escuchó que dejaban algo ligero sobre el escritorio. Al apartar las manos vio que Pedro estaba soltando unos billetes. Raúl se quedó sin habla. Los demás empleados también se acercaron al escritorio y, uno a uno, fueron dejando unos cuantos billetes.  
 
    —Muchachos, se los agradezco mucho, pero les quiero cumplir. Es su dinero, se lo ganaron —les dijo Raúl conmovido.  
 
    —Patrón —dijo Pedro—, ha sido bueno con nosotros y lo apreciamos de verdad. Una semana más como quiera aguantamos. El que va a tener problemas por regresar el dinero es el Tuercas ¿Verdad?  
 
    —No, ni maíz —contestó el aludido—.Yo le voy a decir a mi vieja que otra vez me pagaron de menos. Si le digo que regresé el dinero, ¡pa’ que quieres! 
 
    Todos ellos se pusieron a bromear. Raúl se sentía muy agradecido, no sólo por el gran gesto de su gente, sino porque con todo y que se iban a volver a ir con su pago incompleto, estaban contentos. Pensó que debía de aprender de ellos. 
 
    El dinero que le devolvieron iba a ayudar poco en lo económico, pero lo animaron como si le hubieran entregado una gran fortuna. Se dio cuenta de que todavía tenía tiempo y decidió confiar en que si seguía haciendo bien las cosas y con convicción, todo se iba a arreglar. 
 
    Ya para irse le dio un vistazo a la libreta de don Maximiliano. En una página resaltaban las frases: “Prepararse para la reunión con Luis” y “Aprender de sus errores”. Se quedó pensando en eso unos minutos. Decidió que tenía que hacer una parada antes de ir a la reunión. Tomó una mochila, le dio instrucciones a Pedro para que cerrara el negocio en la noche y se fue pensando en cómo convencer al jefe de Luis. 
 
    Licenciado Ortega 
 
    Cuando Raúl llegó preguntó por Luis, quien se acercó rápidamente. Se veía muy asustado.  
 
    —Raúl, de verdad te pasas. No sabes en la bronca que me metiste.  
 
    —Buenos días, Luis —contestó un poco sarcástico Raúl—. Desde que me llamaste el lunes casi no he dormido y he estado preocupado todo el día, todos los días. Siento haberte causado un problema, pero a mí me está llevando el tren.  
 
    —Está bien. No se trata de eso. El licenciado Ortega te va a atender, pero no sé cuánto tiempo te vaya a dar. Es duro, pero justo. Ojalá se puedan arreglar entre ustedes.  
 
    —Gracias.  
 
    —Mucha suerte —le deseó Luis con una palmada en la espalda. 
 
    Cuando Raúl se anunció con la secretaria del licenciado Ortega, ella lo pasó de inmediato. Llegó a la oficina, tocó la puerta y una voz profunda le dijo que pasara. Al entrar, Raúl vio al licenciado sentado detrás del escritorio, mirándolo fijamente con una expresión dura.  
 
    —¿Tú eres Raúl? Nada más quiero que sepas que solamente te estoy atendiendo porque Luis insistió mucho —dijo sin levantarse de su sillón.  
 
    —Gracias, licenciado.  
 
    —De nada. Siéntate, por favor. En unos minutos tengo una reunión con nuestro director, así que dime para qué quieres verme.  
 
    —Vengo a pagar lo atrasado.  
 
    —Me parece excelente. Entonces, ¿nos vas a pagar todo lo vencido?  
 
    —Eh… Aquí traigo una buena parte de lo atrasado.  
 
    —Raúl, es una pregunta de sí o no. ¿Nos vas a pagar, hoy, todo lo que nos debes atrasado?  
 
    —No —contestó Raúl, tratando de no sentirse agredido—, pero traigo una buena parte y le voy a pagar todo lo que le debo. Hasta el último centavo.  
 
    —Luis te explicó que sin el pago completo no hay surtimiento. ¿Correcto?  
 
    —Sí, me lo explicó. Pero como le dije, voy a pagar todo.  
 
    —Raúl, no es la primera vez que dices que vas a pagar y luego, por alguna razón, no lo haces. A lo mejor tienes muy mala suerte, pero por una cosa u otra, no pagas.  
 
    —Es cierto que antes he tenido atrasos, pero mi negocio está mejor. Eso ya no va a pasar.  
 
    —¡Yo estoy hablando de la semana pasada! —dijo enojado el licenciado.  
 
    —Ya sé, pero mi negocio ha mejorado mucho.  
 
    —¿En una semana? Se me hace muy difícil de creer.  
 
    —Sí, tengo un consultor que me está ayudando.  
 
    —¿En serio? ¿En una semana? Sigo sin estar convencido —comentó incrédulo el jefe de Luis.  
 
    —Pero así es. Mi negocio es pequeño y además ahora no sólo lo opero; también le dedico tiempo a analizar qué compro, qué vendo y a quién, la rentabilidad por cliente y muchas otras cosas que antes no hacía. 
 
    —¿Todo eso lo cambiaste en una semana? —preguntó de nuevo el licenciado, ya con curiosidad.  
 
    —Así es.  
 
    —Tal vez sea cierto. Si lo es, te felicito; pero no cambia el hecho de que estás muy atrasado con los pagos. Tu historial sugiere que no nos vas a pagar. No veo motivos para seguir confiando en ti.  
 
    —Quise juntar todo lo que debía antes de venir.  
 
    —Pero no te salió como planeabas. ¿Verdad?  
 
    —No, pero lo que me falta se lo voy a conseguir muy pronto. A menos que me deje de surtir.  
 
    —¿Me estás amenazando? —preguntó el licenciado Ortega al tiempo que se le saltaba una vena en la frente. 
 
    —No, de ninguna manera. A lo que voy es que si me deja de surtir, yo dejo de surtirle a mis clientes, ellos me dejan de pagar y entonces ya no tengo dinero para seguirle pagando a usted.  
 
    —Ah, pues sí —dijo más tranquilo el licenciado—. Aun así, tenemos que tomar alguna medida para que los clientes morosos paguen. No podemos seguir surtiéndoles si nos deben cada vez más. 
 
    —Lo entiendo, y le repito que le quiero y le voy a pagar.  
 
    —No quiero promesas, quiero dinero. ¿Traes alguna propuesta?  
 
    —Así es —respondió Raúl, abrió la mochila y le mostró el contenido.  
 
    —¿Es efectivo?  
 
    —Sí. Aquí está el 70% de lo que debo retrasado.  
 
    —Es menos de lo que esperaba, pero igual lo acepto. Dámelo —exigió el licenciado.  
 
    —Este dinero se va a quedar aquí —Raúl no quería que el jefe de Luis volviera a pensar que lo estaba amenazando—. Pero hay un par de cosas en las que quisiera que me apoyara.  
 
    —¿Quieres más apoyo? ¿No te basta con que te hemos surtido hasta ahora?  
 
    —De verdad le agradezco ese gran apoyo que me han dado, pero quiero que de una vez arreglemos todo para que esto no vuelva a pasar.  
 
    —Yo también quiero arreglar esto de una buena vez. ¿Qué propones?  
 
    —Primero, necesito que me siga surtiendo —dijo Raúl.  
 
    —Continua, yo no negocio por partes. 
 
    —Lo otro es que quiero pedirle un aumento en mi plazo de crédito.  
 
    —Vamos a empezar con lo del crédito. No —dijo tajantemente el jefe de Luis.  
 
    —Licenciado, a mí hay clientes que me pagan a más de 50 días, mientras que yo les pago a ustedes a 7. Por favor, reconsidérelo.  
 
    —Primero, el plazo al que te pagan no es problema nuestro. Segundo, si te damos más días para pagar, te vas a tardar todavía más en liquidar lo que nos debes.  
 
    —¿Le parece si me pone un plazo de 30 días y si no pago a tiempo me cobra intereses?  
 
    —Ni siquiera nos pagas lo que nos debes ¿y quieres que crea que vas a pagarnos intereses?  
 
    —No nada más se lo digo, firmo un contrato si usted gusta. 
 
    El licenciado se quedó pensativo. Estudiaba a Raúl, si bien desconfiaba de él, la propuesta le parecía interesante. ¿Sería un truco o realmente estaba dispuesto a cumplir? En eso sonó el teléfono y el licenciado contestó al primer timbre. Raúl no pudo escuchar lo que decía la otra persona, pero Ortega respondió que iba para allá.  
 
    —Una disculpa, pero se nos acabó el tiempo. Lo siento mucho, pero con todo y lo de los intereses, no puedo autorizar que te sigan surtiendo. 
 
    Raúl se quedó hundido en su lugar, sin poderlo creer. Mientras, el jefe de Luis tomó unos papeles y se levantó para salir de su oficina. 
 
    Había fracasado. Su negocio cerraría. Su última oportunidad de tener una familia unida había fallado. Todos esos años de trabajo y sacrificio, perdidos. El pánico se adueñó de sus pensamientos, al tiempo que su respiración se volvía cada vez más agitada. Así duro unos larguísimos segundos. Hasta que, como un golpe, llegó a su mente la imagen de una fotografía. Era un recuerdo del nacimiento de Angélica. En ella estaban Alma con Angélica en brazos y él a un lado de la cama de hospital. Era la misma fotografía que vio don Maximiliano en su celular. No iba a dejar que su cobardía perjudicara a su esposa y a su hija. Se forzó a tranquilizarse respirando más lento y profundo y pensando en cómo salvar su negocio y a su familia.  
 
    —Raúl —dijo el licenciado Ortega ya desde el otro lado de la puerta—, necesito que salgas de mi oficina.  
 
    —Sí —contestó él débilmente poniéndose de pie, todavía sin reponerse por completo.  
 
    —La verdad quisiera que no fuera así, pero éste es un negocio y tengo que protegerlo.  
 
    —Licenciado Ortega —dijo Raúl al estar frente a él.  
 
    —¿Sí? —contestó el licenciado impaciente por irse.  
 
    —¿Y si le dejo mi casa como garantía? 
 
    Ortega olvidó por un momento su prisa y se le quedó viendo, incrédulo.  
 
    —Raúl, si me das en garantía tu casa y no me pagas, te la voy a quitar. No me va a importar si tú y tu familia se quedan en la calle. ¿Estás seguro de que me quieres dejar tu casa en garantía? —dijo poniendo su cara a centímetros de la de Raúl. 
 
    Su tranquilidad temporal empezó a tambalearse. Recordó lo que le dijo su padrino sobre separar la casa del negocio para protegerlos a ambos. También pensó en el riesgo para su familia. Muchas cosas que no estaban en su control podían pasar. Lo último que quería era dejar a su esposa y a su hija sin casa. Sin embargo, recordó que don Maximiliano le dijo que el flujo de efectivo era como el aire para un negocio, y esto le daría ese aire que necesitaba. Ya no había mañana, incluso ni siquiera había más tarde.  
 
    —No por miedo a los cuervos vamos a dejar de sembrar —dijo Raúl con renovado temple.  
 
    —¿Cuervos? ¿De qué estás hablando?  
 
    —De que le voy a dar mi casa en garantía a cambio de que me siga surtiendo y de que me amplíe el plazo de pago a 30 días.  
 
    —30 días de plazo es mucho.  
 
    —Pero no cuando tiene una garantía que vale bastante más de lo que les debo.  
 
    —Está bien. Acepto tu casa a cambio de no dejarte de surtir y por ampliar tu plazo de pago a 30 días, pero sólo si te comprometes a pagar lo que ya está vencido en dos semanas máximo.  
 
    —De acuerdo —dijo Raúl estrechando la mano del licenciado Ortega.  
 
    —Bien, ahorita doy instrucciones para que te surtan y le hablo a Luis para que ustedes afinen lo de la garantía y el plan de pagos.  
 
    —Gracias, licenciado. No se preocupe, le voy a pagar todo.  
 
    —Yo no me preocupo, tengo tu casa en garantía. Nada más acuérdate, paga a tiempo o te quedas sin casa —le dijo severamente.  
 
    —Cuente con ello, licenciado.  
 
    —Bueno, ya me tengo que ir.  
 
    —Sí, gracias, que le vaya bien.  
 
    —¿Raúl?  
 
    —¿Sí, licenciado?  
 
    —La mochila.  
 
    —Sí, disculpe, aquí tiene. 
 
    Raúl se fue contento a buscar a Luis. Éste empezó dándole todos los papeles necesarios para dejar su casa en garantía. Luego diseñaron el plan de pagos. No tardaron mucho. Gracias a los pendientes de pago de Fabián y Fernando, podría liquidar su deuda en una semana. De todas maneras, con Luis quedó en hacerlo en dos. 
 
    Si bien había logrado que le surtieran y un mejor plazo, tendría que decirle a Alma que había dado la casa en garantía. Eso no le iba a gustar nada. Pensó en no decirle, pero quería arreglar las cosas entre ellos como debe de ser. Esto era demasiado importante para ocultárselo. Si ella se enteraba después se iba a sentir engañada. Raúl quería que su familia volviera a ser unida, y decir toda la verdad era indispensable para lograrlo. 
 
    Para cuando terminó de firmar todo lo necesario ya eran después de las 3:30 p. m. Con la confianza de que Pedro iba a cerrar en la noche, se fue a su casa.  
 
    La negociación con el licenciado Ortega fue difícil y cansada, pero ahora seguía la verdadera negociación complicada. Tenía que convencer a Alma de quedarse. 
 
    Alma 
 
    Al acercarse a su casa Raúl escuchó movimiento adentro. Se detuvo en seco. En todo momento creyó que salvando su negocio se arreglaría todo con Alma y Angélica, que eso ayudaría a que volvieran a ser una familia feliz. Ahora se preguntaba si salvar su negocio no le costaría su familia. 
 
    Se quedó unos minutos donde estaba, viendo a la puerta y sin atreverse a entrar. Tal vez no era el mejor momento para hablar con su esposa. El miedo de perder a su familia lo detenía, pero el ansia de que regresaran con él lo empujaba. Raúl, siendo como era, sólo podía tomar una decisión. “No por temor a los cuervos…”, pensó y abrió la puerta con determinación. 
 
    Al entrar vio a Alma en la sala doblando blusas para meterlas en una maleta. Al verlo, pasó de sorprendida a molesta en menos de un segundo. 
 
    —Hola, amor —dijo él cariñosamente.  
 
    —Hola —fue la seca contestación de ella.  
 
    —¿Angélica?  
 
    —En su cuarto, está sacando ropa para llevarnos.  
 
    —Alma… 
 
    —¡No trates de detenernos! Sólo vinimos por ropa —le dijo apuntándole con el dedo índice.  
 
    —Está bien. Sólo quiero hablar —contestó Raúl sin acercarse y levantando ambas manos—. Esta semana han pasado muchas cosas en el negocio.  
 
    —El negocio, el negocio, el dichoso negocio —replicó ella enojada—. Si tanto te importa tu negocio, quédate con él y déjanos a mí y a mi hija en paz.  
 
    —Alma, por favor —le dolió el comentario, pero el miedo a perderlas suavizó su tono—. Han pasado cosas muy buenas. Me está ayudando un consultor.  
 
    —¿Un consultor? ¿Y de qué o para qué?  
 
    —Pues estaba haciendo mal algunas cosas y por eso el negocio no estaba tan bien. Ahora esas cosas ya están mejor y yo también. 
 
    —Ahora resulta que, de repente, en una semana, todo está bien. Como de milagro, ¿no?  
 
    —Alma —dijo Raúl, conteniendo lágrimas de coraje y dolor—, ¡dame una condenada oportunidad!  
 
    —¿Una oportunidad? ¿Una? —preguntó ella levantando la voz—. ¿Como cuando tuve que llevar a Angélica yo sola al hospital por que no estabas? ¿O como cuando me chocaron y no pudiste ir por que estabas con un cliente? ¿O como las muchas veces que ignoraste a tu hija que se desvive por ti? 
 
    Raúl no contestó, sólo se le quedo viendo a su esposa. Los comentarios sobre Angélica lo hirieron profundamente, pero eran verdad, así que no pudo enojarse.  
 
    —¡Contéstame! —casi gritó Alma. 
 
    Raúl se le acercó repentinamente y la tomó de la cintura. Ella se sorprendió, pero no trató de alejarse. Él la miró a los ojos.  
 
    —Sí, cometí errores. Pero fue haciendo mi mayor esfuerzo para darles a ti y a Angélica lo mejor que podía. Ahora sé que hay una mejor manera de manejar el negocio. Ya no voy a estar molesto ni voy a pasar tanto tiempo en el trabajo. Lo que sí quiero que entiendas es que lo más importante para mí son ustedes. Ya te pedí perdón, así que quiero que tú y Angélica se queden aquí, en nuestra casa. —Raúl le soltó la cintura y ella se separó un poco. 
 
    —¿Crees que con eso se arregla todo? ¿Qué ya todo está olvidado?  
 
    —No, yo sé que no. Nada más quiero una nueva oportunidad. Ahora que se fueron me han hecho falta. Ustedes me importan más que el negocio.  
 
    —Te quiero, pero cuando se trata de tu compañía no te creo.  
 
    —¿Qué quieres que haga para probarlo? 
 
    —Véndela.  
 
    Raúl se quedó frío. Por unos segundos sintió un gran nudo en la garganta, sus ojos se hincharon y una gran presión en el pecho lo torturó. No podía creer lo que Alma le pedía. Semanas de malas noches, preocupaciones, problemas y miedo estaban a punto de terminar bien. Ahora ella le pedía dejarlo todo. Su cuerpo empezó a fallar. Se sentó trastabillando, bajó la cabeza y, para su sorpresa, asintió. La fuerza se le fue y se tuvo que apoyar en el descansabrazos para no caer.  
 
    —No, mi amor —dijo Alma asustada mientras tomaba la cara de Raúl arrodillándose junto a él—, no hace falta. Sí te creo. 
 
    Se abrazaron y por unos minutos no hubo palabras. Raúl tardó un rato en reponerse.  
 
    —Mi amor, te amamos, pero queremos que nos demuestres que te importamos —dijo ella.  
 
    —Me importan más que el aire que respiro—contestó él. 
 
    Los ojos de Alma se humedecieron, besó a su esposo en los labios con suavidad y lo abrazó con fuerza del cuello.  
 
    Inexplicablemente Raúl decidió que era el momento perfecto para comentarle sobre la negociación con el licenciado Ortega. Esperó un par de minutos antes de separarse de ella.  
 
    —Alma, hay algo que te tengo que confesar. Nada más porque quiero que no haya secretos ni malos entendidos entre nosotros.  
 
    —Está bien —contestó su esposa con voz neutral. 
 
    —Puede que parezca malo, pero en realidad no lo es o no tanto si lo piensas a largo plazo. 
 
    —Raúl —dijo ella desesperándose—, ¿qué hiciste?  
 
    —No quiero que te alteres. Te recuerdo, lo comento porque quiero que seamos trasparentes y porque te amo mucho.  
 
    —Raúl —Alma se acercó molesta —, ¿dime de una vez qué hiciste? 
 
    —Tuve que dejar en garantía la casa.  
 
    —¿Que tú qué?—Estaba gritando—. ¿Nuestra casa? ¿Cómo se te ocurre…? 
 
    En eso Angélica llegó disparada y abrazó las rodillas de Raúl.  
 
    —¡Papi! Te extrañé mucho. No dejes que me vaya otra vez.  
 
    —¡Mi corazón! Yo también te extrañé mucho. 
 
    Raúl levantó a Angélica y le hizo una seña a Alma de que hablaban después. Cargar a Angélica reavivó a Raúl como sólo una hija puede hacerlo. Alma trataba de retomar la plática cada vez que la niña salía de la habitación, pero Raúl hábilmente evadía el tema hasta que Angélica regresaba. Conforme pasaba el tiempo, la cara de Alma reflejaba más y más enojo hacía él, pero le sonreía delante de su hija. 
 
    Finalmente, el sueño empezó a vencer a Angélica y la fueron a acostar. Ya casi sin poder abrir los ojos, la niña tomó una mano de cada uno de sus padres en las suyas. Luego las juntó entre las de ella y así se quedó dormida.  
 
    Cuando Alma estuvo segura de que Angélica estaba bien dormida quitó su mano de la de Raúl, se levantó y le hizo un gesto con el dedo pulgar como diciendo: “Afuera, ahora”. Raúl hizo una mueca, pero se levantó de la cama, le dio un beso en la frente a su hija y siguió a su esposa. 
 
    Una vez que salieron de la habitación de la niña empezaron los gritos apagados de Alma. 
 
    


 
   
  
 

 Sábado 
 
    Raúl despertó y se dirigió a la recámara de su hija. De nuevo durmió muy poco. Tomó la perilla despacio e inspiró profundamente. En eso, escuchó una voz que le susurraba: “Déjala dormir un poco más”. Volteó y vio a Alma sonriendo, quien lo abrazó y lo besó en la mejilla. 
 
    —Entonces, ¿cuándo van a ser nuestras vacaciones familiares? —preguntó ella.  
 
    —Saliendo Angélica de la escuela —le dijo sonriendo y con ojos de enamorado.  
 
    —¿Y los domingos son para la familia?, ¿nada de trabajo? 
 
    —Sí —respondió él.  
 
    —¿Y los jueves?  
 
    —Vamos a ir a cenar solos tú y yo. Voy a cumplir lo que acordamos ayer. Nada más tú cumple ser más tolerante de aquí a las vacaciones.  
 
    —Me parece bien —contestó Alma abrazándolo del cuello y dándole un beso. 
 
    Don Maximiliano 
 
    A media mañana don Maximiliano le llamó a Raúl para preguntarle cómo le había ido el día anterior. Él le comentó sobre todo lo que había pasado en el negocio y que se había tomado el día para pasarlo con su familia.  
 
    Su padrino estuvo muy complacido por cómo habían salido las cosas. Le reiteró la fe que le tenía y la convicción de que ahora su negocio estaba mejor. 
 
    —Raúl, creo que no te das cuenta de lo que has hecho en esta semana y cómo ha mejorado tu negocio. Ahora vas a tener un buen flujo de efectivo.  
 
    —Sí, padrino, lo estoy empezando a ver, pero ya ni sé qué tanto hice.  
 
    —Empezaste por sacar el inventario lento, dejaste de comprar cosas que no fueras a usar en el corto plazo y de pagar a un almacén externo, mejoraste los plazos de pago y de cobro de proveedores y clientes, estás buscando mejores clientes para reemplazar los malos, vendiste maquinaria que no necesitabas y ya pronto te vas a poder quitar el pago de intereses altos, reorganizaste tu taller para que fuera más productivo, tienes menos empleados y mejor pagados que producen lo mismo que cuando tenías más y, encima de todo, le estás dedicando más tiempo a tu familia. Nada más eso hiciste. ¡En una semana!  
 
    —Caray, todo junto se oye bastante, padrino.  
 
    —Es bastante, y vas a tener más beneficios que el flujo: ahorro en los empleados, no pagar altos intereses, buscar clientes que te den más margen y no pagar un almacén externo. Todo eso va a mejorar las utilidades.  
 
    —En vez de buenas y malas noticias, aquí tenemos buenas y mejores noticias. 
 
    —Así es —contestó don Maximiliano con voz alegre—. Solamente hay una cosa más que te voy a sugerir.  
 
    —Dígame, padrino.  
 
    —Que conforme vayas teniendo flujo de efectivo, vayas haciendo una reserva.  
 
    —¿Una reserva? ¿Para qué?  
 
    —Por lo que se ofrezca. Siempre es bueno tener un colchón.  
 
    —¿Y cómo le hago?  
 
    —Ahora que tu negocio va mejorando, y así va a continuar, vas a poder sacar un poco de dinero. Ponlo en una cuenta que solamente vas a usar en emergencias. No tiene que ser mucho, pero sí tienes que depositarlo mes tras mes. 
 
    —¿Entonces le voy a poner por siempre y nunca le voy a sacar?  
 
    —No, le pones hasta que llegues a la cantidad que quieres y luego no le sacas a menos que sea una emergencia.  
 
    —¿Emergencia? ¿Como que no haya ventas?  
 
    —Como esa, o que te suban mucho las materias primas de repente, o un accidente en tu negocio, o lo que pueda pasar.  
 
    —Muy bien. ¿Y de cuánto debe ser la reserva?  
 
    —Yo te recomiendo que la cantidad sea lo que vendes en un mes, si se puede un poco más.  
 
    —Está bien, así lo haré.  
 
    —Un último consejo, ahijado.  
 
    —¿Dígame?  
 
    —Deja de recriminarte tanto tus errores. Aprende de ellos, déjalos atrás y concentra tu tiempo y energía en mejorar lo que viene.  
 
    —Sí —contestó Raúl sopesando las sabias palabras—, así lo voy a hacer.  
 
    —Qué bueno. La verdad me dio mucho gusto trabajar contigo. Este reto me hizo sentir más joven. Salúdame mucho a mi comadre.  
 
    —De su parte, padrino. Gracias y que esté bien.  
 
    —Igualmente, Raúl. Te deseo suerte, no porque la necesites, sino porque nunca sobra. 
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