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PRÓLOGO
 
   Siempre he sido un mercenario, un soldado de fortuna que ha trabajado por muchos años para capitanes de la industria y me he beneficiado con el resultado de sus guerras. He participado en muchas batallas, perdiendo algunas y siendo victorioso en otras, pero siempre he vivido para combatir otra vez. Con el tiempo y mis ganancias me he convertido también en señor de la guerra y he empleado mercenarios para que luchen por mí.
 
   Aun cuando pudiera decirse que tanto el mercenario como el señor de la guerra comparten la misma definición, unos como soldados de fortuna y otros como líderes en el conflicto bélico, sus acciones y empresas están sujetas a los mismos acuerdos: el Código Mercenario y el Canon de los Señores de la Guerra rigen su conducta. 
 
   Escribir un libro asumiendo que alguien lo va a leer en estos tiempos de gratificación instantánea, de retención mínima y capsulas culturales de internet, es como combatir en otra batalla, como tratar de predicar el evangelio de los negocios en el desierto con muy pocos prestando atención a los misterios de la vida eterna corporativa. Sin embargo aquellos que lo lean ganarán de su experiencia. Aquí encontrarán anécdotas que son verdaderas, casi como pequeñas historias, ya que he conocido a los protagonistas o vivido las experiencias y acciones descritas en sus capítulos. Probablemente el lector también encontrará el mismo perfil o descripción entre los amigos o conocidos que pertenecen a su círculo social, o bien en el ambiente laboral donde se desenvuelve. Desde luego que los nombres se han cambiado para proteger a los “inocentes” y preservar la anonimidad pero, sobre todo, son como una amalgama de las varias situaciones y vicisitudes que el lector confrontará conforme pasa la vida.
 
   Debe de reconocerse que el mundo ha cambiado. La información y el conocimiento que se obtuvo en el pasado y se aplicó en los negocios no es ahora la mejor. La razón principal es la creencia en la cultura laboral que nada ha cambiado bajo el sol; esto no es verdad. La consecuencia es que podemos ver, tocar y oír como todo ha evolucionado; podemos sentir y percibir los cambios en la dinámica del ambiente que nos rodea.
 
   En el entorno laboral y el mercado de trabajo, también todo ha evolucionado con los subsecuentes cambios que han resultado de la última catástrofe económica. Las consecuencias no han sido tan solo la supervivencia por selección natural de los más fuertes, sino el nacimiento de una nueva clase de trabajadores, empleados y patrones quienes, como la proverbial Ave Fénix, resucitaron más fuertes de las cenizas; ellos son los nuevos mercenarios.
 
   Es verdad que siempre han existido los soldados de fortuna. Sin embargo los nuevos mercenarios tienen mayores conocimientos y son más sagaces y sofisticados. Ellos tienen a su disposición armas y herramientas nunca vistas para combatir y ganar las batallas que ganan las guerras corporativas. Ellos carecen de sentimientos y remordimiento para usarlas en contra de quienes los emplean. Como mercenario uno debe de conocer los puntos fuertes de sus contrincantes y utilizarlos contra sus debilidades para propósitos de ganancia y beneficio personal; ellos lo harán en contra suya.
 
   Es muy probable que el lector ya sea un mercenario. Sin saberlo está librando un sinfín de batallas en un eterno conflicto bélico sin resolución, tan solo para sobrevivir. La mayor parte de su vida productiva, sin importar la ocupación, se la ha pasado al servicio de uno o varios señores de la guerra o sus capitanes corporativos. Si es el dueño de un negocio, está empleando mercenarios y por lo tanto es su capitán o señor de la guerra. En ambos casos está evolucionando en una nueva clasificación y, si los que lo rodean fueran sus enemigos, sería importante el conocer su cultura para triunfar en las batallas que ganan las guerras que se libran tan solo para sobrevivir. La diferencia que existe entre el señor de la guerra y los nuevos mercenarios es que no comparten los mismos valores.
 
   ¿Pero cómo se convierte uno en mercenario, en uno de los “nuevos” soldados de fortuna? La respuesta la encontrará en estas páginas. En este libro aprenderá a como ser mercenario, a persuadir y corromper a sus enemigos para su propio beneficio y ganancia personal y para lograr un futuro predeterminado. Si lo lee y aplica lo que aprenda, puede estar seguro de obtener lo que le corresponde de las recompensas y el botín de guerra que se obtiene en los conflictos corporativos. Aquí conocerá situaciones e historias de horror de gente común. Sus experiencias le permitirán evaluar hechos y eventos y aplicarlos en sus campañas para ganancia personal. 
 
   Recuerde también que este no es un manual ni tampoco un libro de motivación o de superación personal con el cual podrá auto-lavarse el cerebro y sentirse bien mientras que en la mesa se le apilan los estados de cuenta y sus deudas esperan a que las pague. La información que aquí encontrará le dará un perspectiva fresca que es real y casi tangible; le permitirá entender las fuerzas y corrientes que influencian sus decisiones; los elementos que van en contra suya y el efecto que tendrán en su vida. No hay diferencia alguna si es un profesional, un empleado con o sin trabajo, un dueño de negocio, o bien tan solo una persona que tiene suficientes recursos en el banco como para perder el tiempo sin preocupaciones. Aquí podrá aplicar lo que aprenda para incrementar las oportunidades de conseguir un trabajo, ser mejor en él, controlar al idiota que tiene como jefe y entender lo que debe hacer para sobrevivir en el mundo real y actual de los negocios. 
 
   Aun cuando siempre hay oportunidades para aprender a manejar los recursos propios desde una plataforma que le permita tener una perspectiva verdadera del ambiente laboral, aquí podrá aprender a manejar las expectativas mutuas de empleados y patrones y, más importante, aprenderá a pensar como piensan los mercenarios y a mejorar la productividad al controlar un futuro predeterminado. También aprenderá a aplicar el Código Mercenario y el Canon que rige al señor de la guerra y a sus capitanes y a utilizar recursos para su ganancia y beneficio personal. De otra manera se contará entre uno de los tantos muertos que han sucumbido en las guerras corporativas.
 
   Buena suerte y que la diosa Fortuna le sonría en sus esfuerzos.
 
   


 
   
  
 

LOS NUMERS
 
   Los mercenarios están a las puertas. Los nuevos mercenarios, o “numers”, como se les conoce, están derribándolas con sus arietes de alta tecnología, listos para entrar y conquistar, para saquear y adueñarse de los bastiones de negocios. Están utilizando lo más nuevo en armas y tecnología de punta para su propio beneficio mercenario. Si usted está manejando un negocio, lo más probable es que sin saberlo ya se cuente entre los muertos. De hecho está pagando el precio al librar las batallas de un conflicto bélico que cada día se pierde inexorablemente. El problema es que ni conoce, ni tiene idea de los valores y motivación que son la sangre y pensamiento de los nuevos mercenarios que combaten en estas guerras. Ellos son los sobrevivientes de una catástrofe y las revoluciones subsecuentes, han resucitado como el Ave Fénix; de las cenizas, con mayor fuerza y fortaleza. Ellos son también los recién graduados de las universidades, colegios y escuelas técnicas. Todos y cada uno vienen o están listos para entrar en combate, hacerse famosos y dejar su huella en la vida. Ellos eran y son los que se han adaptado y han sobrevivido para combatir en las batallas y en las guerras que de antemano han escogido, donde la recompensa es mayor y se aprecian sus servicios. 
 
   Lo mismo está ocurriendo en el ámbito corporativo y en el mundo de los negocios. Como en la tecnología, hubo una revolución y una serie de conflictos y guerras de posicionamiento. Lo que ocurrió fue más que un paradigma que vino a cambiar la forma como se manejan los recursos humanos y el talento tal como lo conocíamos. Las fuerzas económicas, los eventos y las corrientes, convergieron en una erupción catastrófica que transformó el medioambiente laboral; hubo miles de bajas como resultado de las crisis constantes. A la fecha continuamos contando el número de los desaparecidos, algunos ya olvidados y otros muertos económicamente. Pero ellos no han fallecido o han sido heridos, ¡no! Siguen vivos pero sin trabajo. La catástrofe afectó todo, incluyendo los sectores productivos, pequeños negocios y grandes compañías, el sector profesional e inclusive la economía suburbana. Si no tiene empleo, es mejor que confronte la realidad y comprenda que va a tomarle meses para encontrar uno; necesitará tiempo para recobrarse y lo más probable es que el trabajo que encuentre no sea el que quiere o el que estaba preparado para hacer; acabará empleado en algo diferente. Pero si tiene trabajo, tendrá que utilizar todos los medios a su alcance para conservarlo, sacarle provecho o utilizarlo como plataforma financiera para encontrar otro empleo donde pueda obtener mejores prestaciones y ganancia personal.
 
   Internacionalmente la tasa de desempleo alcanza dobles dígitos y muchos trabajos continúan siendo transferidos a otros países cruzando fronteras; las bajas laborales se encuentran en todos lados. Mientras tanto los gobiernos continúan su lucha por resolver el problema y no hay solución a la vista. En los Estados Unidos está ocurriendo lo mismo. No se sabe con certeza el número de bajas y desempleados porque las agencias gubernamentales han perdido la cuenta debido a la forma en que manejan sus estadísticas. Hoy en día incluso mucha gente sin trabajo ha dejado de percibir su seguro de desempleo, otros nunca calificaron y otros sencillamente dejaron de buscar empleo; hay quienes están sobreviviendo prácticamente de milagro. 
 
   Luego, si por casualidad es de los que están buscando trabajo y ha circulado su curriculum en el internet, considere que ahora los patrones tienen acceso a un mayor número de solicitantes, más jóvenes, con mayor preparación, quienes, por su necesidad de supervivencia, aceptarían cualquier oferta de trabajo tan solo para hacerle frente a lo mínimo de sus compromisos. La consecuencia de esta situación se ha traducido en salarios más bajos y en empresas que pagan menos por el mismo talento… si es que no han enviado los trabajos disponibles a otros países. Mientras tanto las universidades, colegios y escuelas técnicas continúan produciendo graduados altamente calificados que, desgraciadamente, confrontan una realidad sin esperanza y un futuro donde hay menos empleos y son limitados.
 
   Pero también debemos de considerar que poco más del ochenta por ciento de la fuerza laboral continúa trabajando y mantiene funcionando a la economía. Pero aun cuando un gran número de trabajadores parecen ser felices en su empleo, también se encuentran sufriendo de los efectos del tsunami económico y no están en tan buenas condiciones como aparentan; basta con escuchar los comentarios de amigos y conocidos para enterarse de lo que realmente está sucediendo: ¿Quién no ha escuchado historias de horror sobre restructuración salarial? Esto es reducir los salarios o sueldos por hora sin dar opción alguna sino aceptar ganar menos, pero haciendo el mismo trabajo con tal de mantener el empleo. ¿Quién no sabe de amigos o parientes cuyas casas han sido o están a punto de ser embargadas porque, aun cuando tienen trabajo, ya no les es posible continuar con los pagos de la hipoteca, de las tarjetas de crédito y las deudas?
 
   Desgraciadamente este el panorama. Todos estamos resistiendo de una forma u otra los efectos de la catástrofe. Estamos sufriendo el impacto de las guerras corporativas, las bajas subsecuentes y sus consecuencias: falta de oportunidades, despidos, salarios bajos y una situación económica generada por la avaricia y corrupción, los intereses políticos, las mentiras, la violencia y autopreservación.
 
   Ahora bien, como en otros eventos de gran magnitud, el resultado es difícil de pronosticar. Sabemos que la recuperación no está a la vista y, cuando ocurra, si es que así sucede, será dentro de los próximos cuatro o cinco años, y luego dos o tres más para que se filtre hasta los niveles más bajos. Para entonces, como ahora, el entorno laboral y de negocios habrá cambiado irremediablemente y será diferente a lo que estábamos acostumbrados a ver: los trabajos de hoy, ya no existirán; habrá negocios que se fueron a la quiebra; otros reducirán el número de empleos pagando salarios más bajos al tener acceso a un mayor número de trabajadores; los empleos que queden serán exportados a otros países donde la mano de obra es más barata y los empleados están competitivamente igual o mejor calificados. Mientras las empresas se aprovechan para continuar incrementando sus ganancias y aumentar también las tasas de retorno de sus accionistas, los trabajadores trataran de conservar sus empleos y sobrevivir a la hecatombe tomando ventaja de las circunstancias; ellos son los mercenarios.
 
   Sabemos también que son muy pocos los que en la fuerza laboral reciben las grandes cantidades de dinero en sueldos, en bonos y gratificaciones, que en veces suman cientos de miles de dólares, y que menor es el número de los que saldrán beneficiados al aprovecharse de la situación. Desgraciadamente la mayoría ni tiene acceso a esos trabajos, ni tampoco se encuentra en el lugar oportuno como para poder obtener ganancias y disfrutar de las utilidades. El botín que dejó la catástrofe, las guerras y las revoluciones se encuentra fuera del alcance del hombre común y, si queda algo, no será suficiente como para hacerle justicia.
 
   Así, cuando todas las batallas hayan concluido, cuando se hayan contado las bajas, el empleado quedará en una situación peor que en la que se encontraba con anterioridad. El precio de consolación que nos aguarda es, más o menos, el haber sobrevivido a la hecatombe y el haber aprendido las lecciones de sus guerras.
 
   Entonces, ¿qué se puede hacer para comprender los aconteceres? ¿Para planear las estrategias y ser incluido entre los sobrevivientes? ¿Para aprovecharse de las circunstancias y obtener su ganancia personal? ¿Que se podrá hacer para no ahogarse en la resaca? ¿Qué será lo mejor para minimizar el impacto de este futuro incierto? Y, finalmente, ¿cómo poder adaptarse a las circunstancias, más o menos sobrevivir y luego fraguar los cimientos de una plataforma para poder reclamar un lugar en el futuro?
 
   Primeramente es necesario dejar de pensar que los eventos de la catástrofe no afectaron la vida cotidiana; también entender cómo fue que ocurrieron y como sobrevivir en el trabajo; como conseguir uno si es que no lo tiene y también como tener éxito si después de una larga e infructuosa búsqueda se decide a especular abriendo un negocio.
 
   La respuesta a estas preguntas parecerá ser convencional y pocas son las opciones disponibles; la primera es mantener un perfil bajo con la esperanza de sobrevivir en el empleo; otra opción es esperar a que pase la tormenta sin buscar empleo mientras ve sus ahorros evaporarse. También puede encontrar un trabajo, cualquiera que sea, esperando salir adelante o, por último, correr el riesgo de invertir en una empresa propia con la esperanza de sobrevivir a la tempestad y no hundirse. 
 
   La única alternativa es primero recordar que aquellos que no aprenden de la historia, están condenados a repetirla. Luego la respuesta es muy sencilla; la catástrofe, las guerras empresariales y las revoluciones subsecuentes han hecho que muchos se conviertan en mercenarios, en soldados de fortuna que únicamente combaten en las guerras que les convienen. En sí, debe de dejar de pensar en los valores que existían, evolucionar y adaptarse a la nueva realidad; ¡tiene que convertirse en un mercenario!
 
   Se podría pensar que se puede aprender con ejemplos de gente exitosa y hombres de negocios multimillonarios pero, desgraciadamente, eso no le servirá en absoluto. La realidad es que la propuesta carece de valor y no aprenderá nada. La simple razón es que la oportunidad de conocerlos social o empresarialmente en el transcurso de su vida no solo es mínima, sino también improbable. Desafortunadamente ni tiene los contactos, ni tampoco la habilidad de acceso directo a sus experiencias en la cúpula de poder como para aplicar ambas a sus negocios. La razón también es muy sencilla: la vida de ellos y las circunstancias de su éxito son o fueron diferentes y no podrán ser duplicadas; algunos nacieron de úteros privilegiados; otros estuvieron en el lugar y en el momento oportuno y, en ambos casos, es muy probable que tengan las nalgas ampolladas de tanto trabajar. De hecho ellos continúan trabajando innumerables horas en la preservación de su capital, vigilando cada centavo y capeando las tormentas a su nivel. Quienquiera que le diga lo contrario, lo está engañando, es un idiota y no le está diciendo la verdad. Sencillamente no se puede andar sobre la faz de la tierra preguntándose “¿que es lo que haría Donald Trump en mi lugar?”, tan solo porque asistió a uno de sus seminarios sobre “Como ser Millonario” y contribuyó a su fortuna adquiriendo el boleto de entrada. 
 
   Pero, ¿cómo hacerse mercenario, un soldado de fortuna? Primeramente evaluando prioridades y cambiando la forma de pensar. Es necesario aceptar que su única motivación deberá de ser tan solo para beneficio y ganancia personal. Un mercenario no cambia su lealtad y fidelidad por seguridad en el trabajo, puesto que sabe que tarde o temprano puede ser remplazado; tampoco se detiene ante nada para obtener los resultados que quiere en un futuro predeterminado.
 
   Una vez que haya cambiado su forma de pensar, basta tan solo con observar y analizar el ambiente de negocios que le rodea; ahí encontrará personas cuya determinación y factores de motivación son completamente distintos a los suyos. Ellos siguen una senda paralela y aplican un juego singular de valores muy diferentes a los que usted practica. Ahí se dará cuenta que todo lo que hacen lo llevan a cabo para su provecho y ganancia personal, sin creer ni importarles ni la compañía, ni la persona que es su jefe, ni tampoco si existe lealtad o no. Ellos son los mercenarios, los soldados de fortuna que venden su tiempo, experiencia y pericia al mejor postor. Ellos únicamente combaten en las batallas que van a ganar pero nunca le enseñarán como convertirse en uno de ellos. Desafortunadamente para ser mercenario no existen cursos ni seminarios donde aprender a serlo, tampoco encontrará nada en el espacio cibernético del internet, ni hay libros, textos, ni manuales a los que pudiera referirse para aprender en cómo convertirse en un soldado de fortuna, excepto, posiblemente, el libro que tiene en las manos. 
 
   Tendrá que aprender por sí solo.
 
   


 
   
  
 

¡QUE BUENO QUE TIENE TRABAJO! ¿Y…?
 
   Una mañana se mira en el espejo y cuenta sus bendiciones: tiene trabajo, se encuentra al corriente de sus pagos y tiene dinero disponible como para disfrutarlo con su familia y continuar con su estilo de vida. 
 
   La catástrofe económica ya pasó. Hasta ahora no lo ha afectado ni tampoco a sus amigos más cercanos. Se mantiene al tanto de las noticias y aun cuando hubo abundancia de recortes y despidos donde trabaja, su nombre no estaba en la lista; ha sobrevivido a la hecatombe.
 
   Más tarde llega a su oficina, a su cubículo o a donde despacha sus asuntos, y se organiza para comenzar el día; de cualquier manera hay una taza de café esperándolo para cuando comience a trabajar. Luego inicia la sesión en su computadora, entra al internet y después a la página del Banco donde tiene su cuenta de ahorros y su ya menguado fondo de retiro. No es mucho lo que hay pero afortunadamente con un poco más de esfuerzo tendrá suficiente para cuando se jubile. Quiere creer y convencerse de que con el tiempo podrá recuperar lo que perdió cuando se vino encima la crisis económica que afectó a casi todo mundo. Luego ve a su derredor y observa que hay varias estaciones de trabajo vacías y también un par de oficinas. Entonces se pregunta, “¿mi trabajo…? ¿Estará seguro?”
 
   “¡Desde luego que si! Como no lo va a estar, si he estado trabajando para esta compañía por más de cinco años. Soy un empleado leal y fiel; he invertido mi tiempo y esfuerzo para llegar a donde estoy. ¿Porqué pensar que mi trabajo no estaría seguro? Todo está bien. No debería yo de preocuparme”. Se contesta a sí mismo y sonríe… tal como lo hizo Kevin Taylor. 
 
   Kevin Taylor era un exitoso agente de ventas con años de experiencia y muy buen record vendiendo negocios como oportunidad. Incluso era tan bueno en su profesión que cambió de empleo para trabajar en una compañía nueva con la esperanza de tener más éxito y de convertirse en socio con el sudor de sus esfuerzos. Uno de sus exjefes abrió una firma de correduría con el propósito de vender sueños a los recién despedidos o a gente sin trabajo mientras tuvieran algo de dinero que invertir después de convencerse que no encontrarían trabajo en ningún lado; gente que pensaba que sería mejor el comprar un negocio que ya tuviera ganancias.
 
   Kevin era dueño de una personalidad agradable y fácil de llevar. Él comenzó vendiendo equipo médico para una compañía farmacéutica hasta que un día la economía en ese sector sufrió un descenso y fue despedido. Entonces tomó un curso de ventas de negocios, se registró como agente y encontró trabajo en esa profesión. Kevin descubrió que era bueno en lo que hacía, vendió varios negocios y vio como sus ingresos mejoraban significativamente en unos cuantos meses.
 
   Cuando aceptó el trabajo con su exjefe, él pensó que utilizando medios de comunicación efectiva, apoyo técnico y promoción, presencia en el internet y una página web atractiva que listara todos los negocios a la venta, sus ingresos se incrementarían todavía más que cuando estaba en la firma anterior donde el dueño promovía el negocio con prácticas que databan de los tiempos jurásicos de la cibernética; su forma de pensar no estaba equivocada. Mas pronto de lo que imaginó, comenzó a tomar ventaja de un proceso que incluía el listado, la venta y el financiamiento del negocio por medio del fondeo con la Banca de Pequeño Comercio o por dueños dispuestos a financiar la compra con tal de vender o salirse del negocio; Kevin se convirtió en la estrella de la firma y en el productor con mayor volumen. 
 
   Sin embargo la avaricia y la oportunidad de provecho tocaron a la puerta del negocio, tal como sucede en muchas empresas. Kevin pensaba que aun con su producción, no estaba ganando lo suficiente en salario y comisiones. Al mismo tiempo, mientras revisaba la nómina y la cantidad de cada cheque que estaba por firmar, su jefe decidió que Kevin estaba ganando demasiado para las condiciones económicas prevalentes en el negocio ya que aun cuando él era su mayor productor y el mejor agente, como dueño él era quien estaba sufragando los gastos de oficina, los costos de tanta promoción de alta tecnología, el apoyo y la publicidad; sin él pagando todo, lo más probable sería que tanto Kevin como otros de sus empleados estuvieran en la calle, en un trabajo mediocre, lamentándose de cómo había sido que perdieron la oportunidad de trabajar para él cuando les hizo la propuesta en bandeja de plata. El dueño del negocio pensó que sería conveniente restructurar las comisiones disminuyendo los parámetros pero colocando “zanahorias” de incentivo económico como técnica para generar más ingresos. En el último momento decidió mejor esperar tres semanas más, hasta el final del trimestre, y analizar el estado de resultados. Así, de pronto, las nubes grises que presagian tormenta comenzaron a cernirse sobre el horizonte.
 
   Mientras tanto Kevin decidió también que el momento para hablar con su jefe no podía posponerse ni tan solo un día más, inclusive la idea de convertirse en socio del negocio cruzó por su mente. Él pensó que después de todo había que reconocer que él era el mejor vendedor y la prueba estaba en su producción y sus ventas; este y el trimestre pasado habían sido de los más productivos, casi desde que se inició la compañía. 
 
   «Ahora», pensó Kevin; «es el momento de hablar de dinero, de asociarnos y de compartir el éxito». Y se alistó para hablar con su jefe y hacerle su propuesta. 
 
   Momentos más tarde, ya en la sala de conferencias, cuando esperaba a su jefe —quien no tenía la menor idea de lo que estaba ocurriendo—, Kevin se preparó mentalmente. Echó una mirada al sinnúmero de placas adornando la pared, cada una conmemorando la venta de un negocio, y aun cuando no todas tenían su nombre grabado, se podía leer el suyo en la gran mayoría. Las placas estaban ahí como testigos mudos de lo que estaba por acontecer… y justamente en ese momento Kevin y su jefe cometieron el error de hablar demasiado pronto.
 
   “Jefe”, Kevin comenzó a decir; “primeramente quiero darle las gracias por la oportunidad de trabajar en la compañía. Estoy muy contento de haber podido contribuir a nuestro éxito haciendo del negocio una empresa redituable. Este trimestre espero estar entre los tres primeros lugares otra vez. Quisiera presentarle una propuesta que, pienso, sería muy beneficiosa para usted. Creo que podría darle mejores resultados si aumentara un punto y medio mis comisiones. He estado haciendo mis cálculos y ambos saldríamos beneficiados tanto en los listados como en las ventas. Tengo varios tratos ya en puerta y puedo darle resultados, tengo prospectos de calidad y compradores interesados”. Y al finalizar pensó que estando ambos en el mismo negocio, su propuesta sería considerada y sujeta a negociación; por eso había pedido un y medio puntos, con la expectativa de que en el mejor de los casos, recibiría uno o tres cuartos y, en el peor, medio punto adicional. 
 
   “Esto es algo que tendremos que considerar”. Su jefe contestó; “Como sabes, Kevin, aun cuando el negocio ha bajado, gracias nuestro equipo hemos podido capear la tormenta mejor que otras compañías. Entiendo perfectamente cómo te sientes y estoy de acuerdo contigo. No me equivoqué cuando te propuse que trabajáramos juntos. Tú, más que nadie, has contribuido al éxito del negocio y te estoy agradecido. Dame un par de días para pensarlo y ya platicaremos. Mientras tanto, vamos revisando las ventas que traes en puerta y lo que tienes pendiente de financiamiento. ¿Te parece bien?”
 
   Desde luego hay que mencionar que el jefe de Kevin no tan solo consideró la propuesta, sino que también revisó el dosier personal de su empleado para ver si incluía un convenio de no competitividad, circunvención y confidencialidad, que pudiera hacer valer o por lo menos sirviera para amenazar con él a Kevin para evitar la posibilidad de que se llevara parte del negocio en el evento de que renunciara o quedara despedido. Para el siguiente viernes ya había tomado una decisión y estaba listo para platicar con su mejor productor. 
 
   Kevin, mientras tanto, continuaba con sus cálculos; con los negocios que tenía en listado, las ventas posibles y las que estaban aprobadas para financiamiento, era probable que cerrara el trimestre con ingresos entre los veinte y treinta mil dólares. Luego, si todo salía tan bien como esperaba, sus comisiones del año terminarían entre los noventa a cien mil dólares; nada mal considerando que la economía estaba en el fondo del barril. 
 
   El siguiente viernes llegó y Kevin se reunió con su jefe. Para el lunes su oficina estaba vacante y su jefe ya había puesto un anuncio en la sección de empleos de Craig’s List y monster.com, anunciando un puesto de Agente de Venta de Negocios. 
 
   En las próximas tres semanas Kevin ya había rentado una oficina compartida, tenía una página web anunciando sus servicios y gastado parte de sus ahorros en publicidad y promoción “Pague por Clic”. Le tomó casi tres años de supervivencia alcanzar el mismo nivel en donde estaba antes de abrir su negocio aunque, para entonces, ya había contratado tres agentes más.
 
   Durante ese tiempo su jefe trató de hacer válido el acuerdo de no competitividad que Kevin había firmado, pero desistió al momento en que supo la cantidad que tendría que pagar en honorarios de abogado y los costos de la demanda. Además le tomó dos años y seis agentes para recuperarse de la partida de Kevin, su mejor productor. Cuando finalmente la paz reinó después de las batallas, acabó perdiendo la guerra con él y abriendo otro frente con la competencia. 
 
   Lo que hay que considerar son las siguientes preguntas; si el jefe aprendió algo con la experiencia pero, desgraciadamente, no fue así. Años después, cuando se jubiló, se quedó con la amargura de pensar que sus agentes y empleados ganaban más de lo que realmente valían. Kevin, por su parte, llegó a la misma conclusión. Aun cuando para entonces era dueño de su propio negocio y nunca llegó a ganar tanto dinero como ahora, Kevin siempre pensó que los sueldos y comisiones que pagaba eran demasiado elevados y estaba considerando hacer una restructuración porque, después de todo, de su bolsillo salían todos los gastos.
 
   La avaricia, desde luego, es un motivador poderoso; los avaros nunca cambian y siempre piensan que merecen más, sin importar las circunstancias que influencian las ganancias en los negocios; ganan una batalla y acaban perdiendo la guerra.
 
   Ahora bien, se sabe que la tasa de desempleo continuará en dobles dígitos, que hay gente sin trabajo y que muchos amigos y conocidos no tienen para cuando encontrar ocupación. Sin embargo ahí está usted, disfrutando del calor de sol y los rayos que se filtran por la ventana de la oficina o quizá al volante del automóvil listo para la siguiente cita… ¡Sí! ¡Qué bonita es la vida y más todavía cuando sabe que a las doce en punto de la noche el cheque de salario va a ser acreditado directamente en su cuenta bancaria!
 
   Es verdad, su jefe es un perfecto idiota. Obviamente es un incompetente como otros jefes y, pensándolo bien, aunque es además un cretino, tiene razones para pensar que él piensa que usted es un empleado excelente, prueba de ello son los comentarios que le ha hecho varias veces y la calificación en su revisión laboral de desempeño. Claro que con tantos años trabajando para él, lo ha visto florecer de un idiota en un completo imbécil. Es más, usted conoce su trabajo y el de él mucho mejor, pero eso no le impide que le asigne más responsabilidades y ponga mayor presión a las que ya tiene con todo lo usted que hace. 
 
   ¿Pero qué puede hacer? ¿Renunciar y ponerse a buscar otro trabajo? ¡Claro que no! Eso sería imposible porque no solo tiene un estilo de vida que mantener, sino que también hay pagos que hacer al fin de mes: el pago de la hipoteca a la que le faltan quince años, las tarjetas de crédito, los servicios municipales… y no hay que olvidar el servicio de cable con los programas especiales que disfruta viendo en cualquiera de sus televisiones de alta definición.
 
   Es cierto que su cónyuge también trabaja y que ambos contribuyen al gasto familiar. Juntos han podido salir adelante y podría decirse que viven bien aun en esta economía de recesión. Sin embargo hay que reconocer que si es usted mujer, debe de conservar algo del sueldo en el bolsillo para sus gastos personales. Necesita los veinticinco dólares pagar el manicure una vez a la semana, los sesenta y cinco para el corte de pelo y el tinte o bien el bolso Coach que está de venta especial en la tienda por tan solo doscientos dólares y que, en su caso, es un accesorio “Tres chic” que no solo necesita, sino que servirá para complementar su vasta colección. Pero también hay que entender que debe de tener dinero disponible para los tratamientos faciales en el Spa de Día; sin ellos va a avejentarse prematuramente. ¿Y el marido? ¿Qué? Él también merece tener algo de dinero para hacerle frente a los gastos de su consumo conspicuo; quizá unos doscientos dólares al mes… o más sería mejor. Posiblemente necesite dinero adicional si quiere pasar un rato en el bar con sus amigos viendo el juego de futbol porque, después de todo, ambos se lo merecen por trabajar tan arduamente. Además los dos contribuyen a su fondo de retiro y cada uno tiene su propia cuenta bancaria para gastos y una secreta de la cual su respectivo cónyuge no sabe nada.
 
   Sin embargo la respuesta a la pregunta sobre el “qué hacer” sigue en el limbo y piensa; «Quizá en vez de renunciar, lo que hago es buscar trabajo discretamente entre mi grupo de amigos, con mis contactos y con conocidos… ¡No! ¡Mejor no! Eso significa que tendría que hablar con ellos y pensarán que estoy loco… ¡Mi credibilidad y mi reputación saldrían hechas pedazos! ¡Pensarían que están a punto de despedirme! Además ya he invertido varios años trabajando para el idiota que tengo como jefe y tendría que empezar de nuevo… ¡No! Mejor me quedo donde estoy, ¡para qué correr riesgos!»
 
   Así acaba donde comenzó; sencillamente no quiere ni “hacer olas” ni tampoco correr riesgos. Es mejor quedarse con la boca cerrada que dar opiniones o sugerencias contrarias a lo que pudiera pensar su jefe puesto que podrían percibirse como amenazas a su feudo aun cuando fueran soluciones. Recuerde que como vasallo que es, ha estado recibiendo protección a cambio de besarle las nalgas, prestarle homenaje y aliarse en sus combates. Es mejor tener la seguridad de estar protegido por un señor feudal como su jefe, que explorar otras alternativas. 
 
   El único problema que hay es que también su jefe piensa que usted es un idiota. Él, desde luego, es infalible en sus decisiones y no deja duda alguna sobre su autoridad. Él es sabio, es una deidad todopoderosa y ve en usted lo que realmente es; un vasallo, un peón y un idiota. Su jefe analiza sus reportes y el resultado de sus proyectos y confirma su opinión; sin duda alguna que es usted un verdadero idiota sin importar lo que diga en su revisión laboral de desempeño que, ciertamente en secreto, a nadie le importa y vale lo que un billete falso. En síntesis, cuando le dice que está usted haciendo “un buen trabajo”, lo hace para que ambos se sientan bien. Si en su revisión le dio una calificación de estándar, con algunas aéreas de sobresaliente, lo hizo así porque de otra manera tendría que darle explicaciones a su jefe y justificar su decisión. Además se vería forzado a otorgarle un aumento de sueldo y eso, desgraciadamente, no está incluido en sus funciones; se vería muy mal cuando él se enfrentara a su jefe para recibir su propia evaluación. Entonces, como sabe que usted es un idiota y no espera que demuestre iniciativa alguna en el futuro, se ve obligado a asignarle otras labores con la esperanza de que produzca mas, dado al tiempo que pierde socializando y chismeando con otros idiotas mientras toma interminables tazas de café durante su jornada laboral. 
 
   Pero, ¡pobre hombre! ¿Qué puede hacer? ¿Remplazarlo con otro idiota como usted? Él sabe que usted tiene años haciendo su trabajo dentro la mediocridad de sus esfuerzos. Lo ha “aguantado” porque, sencillamente, el proceso disciplinario toma tiempo y requiere de muchas explicaciones. No lo despedirá a menos que lo encuentren robando o bajándole las pantaletas a cualquiera de las empleadas. Él sabe que últimamente usted se ha vuelto complaciente en su trabajo y, pensándolo bien, ya le dijo el gran jefe a su jefe que eran tiempos duros para la compañía y que en el evento que no alcanzara sus objetivos, varias cabezas rodarían en la guillotina, incluyendo la de él… es más, su jefe ya lo tiene en la mira.
 
   «Creo que voy a tener que despedirlo. ¡Qué lástima! Si en el futuro lo necesitamos, a lo mejor le llamo… a ver si está disponible o, mejor todavía, hay un sinnúmero de candidatos buscando empleo, esperando… cualquiera de ellos podría hacer su trabajo mejor, con menos sueldo y sin tanta complicación». Y ese pensamiento cruza por la mente de su jefe. 
 
   Al día siguiente llega a trabajar y su jefe lo llama a su oficina. Ahí le está esperando acompañado del Gerente de Recursos Humanos u otro empleado; su función es servir de testigos en la ejecución. Están presentes para asegurarse de que la ceremonia de despido sea conforme lo dicta la ley, de que no haya violencia, “mala sangre” y quede pendiente la amenaza de una demanda o bien una actitud que conduzca a malas referencias. 
 
   Después de una reunión con muchos “lo siento y lo sentimos mucho”, apretones de mano y promesas de llamadas en el futuro, sale de la junta con su cheque de despido en la mano. Su liquidación incluye el pago hasta último día de trabajo, los días prorrateados de las vacaciones que le corresponden y, si la compañía es generosa, conviene a sus intereses o lo manda la ley, una cantidad adicional para que sobreviva por unos cuantos días. Desde luego que se menciona discretamente la posibilidad de que no cobre su seguro de desempleo ya que es un costo adicional para la empresa. Unos momentos más tarde está de regreso en su oficina. Hay que sufrir la indignidad de empacar todas sus pertenencias en cajas de cartón, incluyendo sus diplomas, los reconocimientos, las placas de conmemoración y toda esa basura que los directores de la compañía le dieron en reconocimiento a su esfuerzo y para promover la visión, la misión y los valores de su cultura corporativa. 
 
   Luego, ya caminando hacia su automóvil, voltea por última vez para mirar la ventana donde estaba su oficina. De pronto se da cuenta que ya están los buitres y los zopilotes volando, listos para pelear por un pedazo de carroña. Desde su automóvil ve a uno de los buitres llevarse “su” silla ejecutiva, otro lleva la lámpara, y un zopilote ya carga con un poster y el cesto de basura donde tiró sus tarjetas de presentación con su nombre y título impreso en el anverso. En ese preciso instante su résumé es depositado en las vastas bóvedas de la Reserva Nacional de Talento.
 
   Lo único que falta de aclarar en esta historia es que el jefe de su jefe piensa que su antiguo superior es también un idiota… y así, poco a poco, se va compartiendo la misma opinión a lo largo de la cadena atrófica hasta llegar al nivel de directores. Ahí, casi en la gloria, los inversionistas y el Consejo de Administración comparten la misma opinión de todos y cada uno de los directores; ¡son una bola de imbéciles! Los resultados del último trimestre y los dividendos no fueron suficientes… cualquier persona con un poco de sentido común podría hacer un trabajo mejor que el que hacen estos payasos estúpidos que contrató el Consejo de Administración. 
 
   Lo mismo sucede si usted trabaja para el dueño de un negocio; él piensa de la misma manera. La opinión que tiene no es tan buena como parece. Los resultados de su trabajo son una “mugre” sin importar su productividad. La razón es muy sencilla; siempre hay forma de mejorar; todos están bajo presión y lo más probable es que no esté contribuyendo como se espera… esa es la razón porque piensa que es usted un idiota y un mediocre.
 
   Lo anterior es parte de la naturaleza humana y, en ambos casos, no hay más que tres opciones:
 
   Primero es contratar a un empleado más y prácticamente crear otro puesto para justificar el salario adicional, bajo la lógica de que dos empleados producirán el doble sin importar que sea en ventas, contabilidad u operaciones.
 
   La segunda opción es remplazarlo. Pero lamentablemente el capitán de la empresa terminará en la misma situación como cuando empezó, cuando usted trabajaba en el negocio; contratando a otro idiota. Mientras tanto le será necesario gastar dinero en reclutamiento, capacitación y en esperar varios meses hasta que el nuevo idiota alcance el mismo nivel de incompetencia al que tenía usted, cuando trabajaba ahí.
 
   La tercera opción es dejar las cosas como están y “aguantarlo” con la esperanza de que mejore su trabajo, sabiendo perfectamente que su nivel de idiotez no conduce a ningún lado. 
 
   Sin embargo en cualquiera de las tres opciones, más pronto que después, llegarán a la misma conclusión; el empleado es y siempre será un idiota, sin importar las circunstancias ni el puesto en la compañía. 
 
   Después de la ejecución llega a su casa y baja las cajas que trajo de “su” oficina pensando que «hay que controlar los daños». Hace un inventario de su opciones y se da cuenta que no hay otro recurso sino ponerse a buscar trabajo. Ha llegado el momento de actualizar su résumé y encontrar otro puesto tan acogedor como el que tenía. Pero, ¡espere un momento…! ¡Aun hay más! Después de sufrir el trauma de ser despedido, necesita recuperarse y decide tomarse unos cuantos días de descanso para “evaluar sus opciones”. Esto incluye cobrar su seguro de desempleo hasta que la cantidad se agote. Sin embargo es probable que la cantidad que reciba no dure el tiempo necesario para encontrar trabajo ni es tampoco lo suficiente como para continuar con su estilo de vida. Lamentablemente sus opciones son verdaderamente limitadas; encontrar un trabajo lo más pronto posible considerando que bajo esas circunstancias cualquier empleo será bueno; vivir de lo que gana su cónyuge hasta que él o ella decida que no es práctico mantener a un holgazán… o bien hasta que la muerte los separe. 
 
   Al día siguiente sufre de trauma al confrontar la realidad justo en el momento de iniciar una sesión en su computadora; ahí, en el buzón de su correo electrónico, están los mensajes de sus acreedores recordándole de sus obligaciones y el pago inminente de sus deudas… en ese preciso momento es cuando sufre el trauma, cuando se da cuenta que de la noche a la mañana se ha convertido en parte de las estadísticas… ¡bienvenido a los desocupados! 
 
   ¿Y qué fue lo que aprendió al actualizar su résumé y haber listado a su exjefe como referencia? Vino a confirmar que tanto él como usted son un par de idiotas. Aprendió también que es mejor mantener un perfil bajo y hablar tan solo positivamente limitando sus respuestas a comentarios neutros; algo así como “tiene méritos”, “absolutamente”, o cualquier otra respuesta que esté de moda y que realmente no significa nada, pero que lo hace parecer inteligente. Sin embargo ahora ya es demasiado tarde… ¡debió de haberse convertido en mercenario!
 
   Pero, ¡espere! Tal como en los infomerciales, “aun hay más”; en casa se da cuenta de que hace unos meses ocurrió una catástrofe en algún lugar del planeta, de la que escuchó que todos hablaban y de la cual se enteró por las noticias. ¿Lo recuerda ahora? Fue un paradigma que sucedió de repente pero ni siquiera le dio importancia; estaba ocupado haciendo otras cosas más importantes y ahora está sufriendo las consecuencias.
 
   Las primeras indicaciones comienzan a aparecer cuando empieza a buscar trabajo; de pronto descubre que la tecnología cambió. Aun cuando estaba más o menos al corriente comprando lo último en aparatos, aplicaciones y descargando programas de actualización, el ambiente laboral evolucionó en algo completamente distinto, incluso desconocido. Desgraciadamente acaba de descubrir que el tren de la tecnología ya partió y usted está en el andén esperando y sin boleto; buscar trabajo utilizando lo último en programas no estaba en su lista de prioridades. Pero, más importante, acaba de descubrir que en esa tundra corporativa, donde se encuentra ahora, hay una nueva jerarquía de gente que busca trabajo, volando como halcones, esperando la oportunidad de sacar provecho de aquellos que fueron llamados a pertenecer a una de las más sagradas instituciones en el mundo; la Reserva Nacional de Talento.
 
   La Reserva Nacional de Talento, o ReNaTa, es una de las más antiguas, sagradas e importantes instituciones etéreas sobre la faz de la tierra. Estas Reservas se encuentran en todos los países y cada una de ellas, como la de los Estados Unidos, guarda en sus bóvedas todo el talento de aquellos que no tienen trabajo. Toda esa sabiduría y experiencia se encuentra celosamente custodiada en el espacio ilimitado, intangible, en la realidad virtual de la cibernética. Ahí están depositados en una especie de fideicomiso todos los résumés de los que buscan trabajo. Esos magníficos documentos existen en una especie de animación suspendida, más bien contemplativa, esperando inexorablemente a ser leídos y, de ser posible, seleccionados para lograr una entrevista y, de ser elegido, una oferta de trabajo con cualquiera de los todopoderosos capitanes y señores de la guerra. 
 
   Ahí está depositado su Ridiculum Vita [corrección: Curriculum Vita], su résumé.
 
   Ahora bien, mientras espera que alguien se interese en leer su Ridiculum, le concedan audiencia y una oferta de servirles, tiene tiempo de pensar en el futuro. Después de tantos años de trabajar, de esforzarse en un empleo, tiene la ilusión de poder jubilarse algún día. Su sueño es pasar el tiempo sin hacer nada, de disfrutar sus últimos días viendo el atardecer desde la veranda mientras vive de su pensión y de su ya-de-por-sí patético fondo de retiro. Ahí está, babeando y esperando a que una de las afanadoras le cambie los pañales sucios. Sin embargo la imagen lo trae a la realidad; desgraciadamente va a tener que posponer casi indefinidamente su jubilación. La razón es que si piensa continuar con su estilo de vida después de dejar de trabajar, no habrá dinero suficiente como para hacerlo; tendrá que seguir trabajando hasta que se vuelva cadáver… tieso. 
 
   Piensa que mientras los todopoderosos capitanes y señores de la guerra comandan su presencia, tiene cuatro opciones a consideración:
 
   Si está buscando un trabajo que dure por largo tiempo, piense de inmediato en la burocracia. Un empleo en el gobierno siempre es bueno. Si logra conseguir uno, estos trabajos son excelentes y no hay nada malo en ser burócrata; al contrario, a menos que la agencia, secretaría u oficina, no tenga presupuesto o sufra por carencia de partidas, la burocracia ofrece excelentes prestaciones y seguridad a largo plazo; la compensación es menos que en un trabajo en el sector privado pero, ¿qué importa? Una vez que lo consiga, es casi imposible que lo despidan y estará ahí trabajando por mucho, mucho tiempo. Lo más importante es que podrá pagar sus deudas, sobrevivir y posiblemente lo haga confortablemente. 
 
   Su segunda opción es que si no creé que unirse a la burocracia institucional es su panacea, entonces trabajar al servicio de un señor de la guerra es su mejor opción. 
 
   Sin embargo en ambos casos se convertirá en vasallo y deberá cumplir con sus obligaciones de dar homenaje y pagar tributo a su jefe; dios mismo lo ascendió, lo ungió nombrándolo señor feudal y él, como jefe, controla su futuro y su destino a pesar de ser un incompetente y tener un nivel elevado de idiotez. 
 
   Su tercera opción es, sin duda, la que más riesgo tiene: convertirse en empresario, asociarse, o bien obtener financiamiento para su negocio por medio de una oferta privada de inversión ya que actualmente las opciones de pedir prestado son muy limitadas; no hay capital. Si tomara usted esa decisión y así fuera, se convertiría en un capitán o mini señor de la guerra simplemente al poner el negocio o comprar uno ya funcionando pero, en ambos casos, recuerde que trabajará hasta que tenga la espalda pelada antes de ver un centavo de ganancias. 
 
   La cuarta y última opción es el convertirse en un mercenario, en un soldado de fortuna, y escoger cuidadosamente donde y a quien de los señores de la guerra quiere servir y servir bien, pero tomando en cuenta que conservaría la libertad al renunciar al clan convencional de empleados, como lo hacían los Ronin en Japón. Si optara por esta opción, se convertiría en un nuevo tipo de persona que busca trabajo, como las que rondan la Reserva Nacional de Talento. Pero antes de siquiera intentarlo, debe de considerar que hay que tomar muchos riesgos. Ser un mercenario equivale a negociar, vivir con cierta aprehensión, y hay un código de conducta que rige sus decisiones. A cambio las recompensas son mayores y será participe del botín de las guerras, compartiéndolo con su capitán.
 
   Y esta es la realidad del mundo de negocios en que vivimos. 
 
   


 
   
  
 

RÉSUMÉS, ENTREVISTAS DE TRABAJO, AMIGOS VIRTUALES Y OTROS CUENTOS
 
   Mucho se ha dicho sobre cómo escribir el résumé perfecto, como conducirse durante una entrevista de trabajo y como asegurarse de ser contratado y obtener un trabajo. Es muy probable que haya leído sobre el tema, asistido a seminarios e incluso escuchado opiniones y consejos de amigos y familiares. En el caso remoto de que todavía no se haya recuperado del trauma al confrontar la realidad, volveremos a tocar el tema pero desde el punto de vista mercenario. Es verdad también que aun cuando parezca convencional, el proceso a explicar otra vez como escribir su curriculum no debe de pasarse desapercibido ni tampoco, como mercenario, aceptarlo como si fuera un asunto trivial. 
 
   Los résumés tienen otros nombres, dependiendo cual esté de moda o de la creatividad del idiota que pone el anuncio en la sección de empleos del aviso clasificado o en el internet. Los nombres incluyen, entre otros, el tradicional Curriculum Vita, C.V., Résumé, Sumario de Talento, Reporte de Activos de Talento y Europass. El résumé es el documento que presenta una sinopsis de la vida laboral y sus cualificaciones, enumerando cronológicamente la experiencia, realizaciones y los trabajos que haya tenido una persona. El problema que existe con los consejos que dan los “expertos” en el ramo es que no estén al tanto de la realidad, probablemente no hayan buscado trabajo en años y tampoco tienen interés en obtener uno. Desgraciadamente cada persona tiene una opinión diferente, no hay un modelo óptimo y no existe uno que pueda servir individualmente; cada quien tiene que crear el que mejor sirva para sus propósitos y aprender de la experiencia. 
 
   Porque es verdad que los reclutadores pasan el mínimo de tiempo evaluando el contenido de cada résumé, lo mejor es utilizar las plantillas que ofrecen sitios como Microsoft o cualquier otro similar y seleccionar la más apropiada para sus propósitos. Un buen résumé empieza con el objetivo y sus cualificaciones, después sigue la experiencia laboral —pero tan solo por los últimos diez años—, con puntos concisos que describan las contribuciones del solicitante en el trabajo y, finalmente, la educación, para terminar agregando lo que se considere necesario.
 
   Sin embargo la verdad sobre qué información incluir en un résumé es completamente diferente y tiene que ver más con lo que el evaluador quiere escuchar y leer, que con el contenido del documento. Primero lea el aviso de empleo y la información relevante, el objetivo y las funciones esenciales. Después analice los requerimientos y más o menos iguale sus cualificaciones, contribuciones y experiencia utilizando la mayoría de las palabras clave incluidas en el anuncio, pero teniendo cuidado de no copiarlas, sino tan solo usándolas como guía. Tampoco sea demasiado especifico en su texto; incluya solamente una descripción general y exagere… ¡Sí! Efectivamente ¡exagere! Y exagere pero sin dar detalles innecesarios porque acabaría fuera de la realidad. Hay que recordar que el propósito de un buen résumé es comunicar sus contribuciones futuras a la compañía, pasar los centinelas a la puerta y conseguir una entrevista, no conseguir el trabajo; eso viene después de las entrevistas. 
 
   Las malas noticias es que si es una compañía grande la que ofrece el puesto, la persona que lea su correo electrónico o su résumé no será su futuro jefe ni tampoco el “Hada Madrina” que concede empleos; es probable que sea un empleado de bajo nivel cuyo trabajo es filtrar la basura de acuerdo a parámetros que interpreta según su propio criterio, luego pasar a evaluación los que “considera” llenan los requisitos para el empleo ofertado. Si es una compañía mediana, la persona que lea el documento probablemente vaya a ser su jefe y tratará de filtrar el contenido de acuerdo al puesto; la razón es que no reciben tantos résumés y los requerimientos son más flexibles. Lo mismo ocurre en las pequeñas empresas y las agencias de empleo temporal; únicamente los documentos que tienen el contenido requerido son los que tienen mayor oportunidad de ser analizados. Pero aun cuando se supone que por ley todos los résumés deben de ser conservados por un mínimo de tiempo, muy pocos reclutadores revisan sus archivos cuando hay otra oferta de trabajo disponible. Las buenas noticias son que si utiliza las plantillas, el résumé tiene coherencia, se coteja con las cualificaciones y articula debidamente sus exageraciones al escribirlo, su documento pasará el proceso de filtración y tendrá mayor oportunidad de alcanzar su objetivo sin importar la edad: conseguir una entrevista. 
 
   Sin embargo en estas épocas de tecnología súper rápida y gratificación inmediata, debe de ser breve y conciso en su documento ya que el acceso y la transferencia de información toman lugar en segundos. Desafortunadamente si postea su résumé en cualquiera de los sitios de oferta laboral en el internet a nivel nacional, nadie lo va a leer ya que los programas de software cotejan electrónicamente las palabras clave con los anuncios y los envían directamente a sus clientes; ahí caemos en la situación anterior. La mejor opción para obtener los mejores resultados es revisar los anuncios en sitios locales en el internet, por ejemplo Craigslist.org, porque estos anuncian aperturas laborales en el área y, a menos que las compañías paguen viáticos y gastos de traslado, el solicitante no va a ir a ningún sitio: la estrategia consiste en establecer parámetros y manejar expectativas, no en andar de explorador. Después de iniciar la búsqueda local, revise otra vez los anuncios y las compañías donde le gustaría trabajar y coteje el contenido de su résumé contra las necesidades más importantes del negocio, tal como son publicadas en el anuncio. No hay que olvidar que los contactos y amigos le proporcionaran prospectos, pero probablemente ninguno le ofrezca trabajo. 
 
   El siguiente paso es comenzar por manejar sus propias expectativas y poco a poco extender los límites de su búsqueda. Sin embargo debe de entender que en la actualidad la búsqueda de trabajo no está limitada al internet, también incluye medios impresos, toma tiempo y equivale a apostar a las probabilidades; tendrá que contestar un sinnúmero de anuncios haciendo solicitudes y enviado résumés antes de agendar una entrevista y cruzar el umbral que guardan los centinelas. Luego tendrá que ser entrevistado varias veces para que lo consideren y le ofrezcan un trabajo. El manejo de sus expectativas incluye también el crear una imagen, similar a la de un producto para el consumidor, porque finalmente está vendiendo su experiencia, conocimiento y tiempo “empacándolos” como si fueran un solo producto. Estos tres elementos deben de ser presentados cuidadosamente y de tal manera que resulten atractivos a su “consumidor” para facilitar su contratación por el patrón y la compañía que le dará trabajo.
 
   ¿Pero qué puede hacer para facilitar el proceso si las opciones como producto son limitadas con cientos de productos similares al suyo que yacen en las bóvedas de la ReNaTa, la Reserva Nacional de Talento? Usted está conectado al mundo virtual y virtualmente. De hecho ya tiene presencia con su perfil en Facebook, MySpace y LinkedIn, y se mantiene al tanto leyendo los blogs y comentarios que escriben sus amigos y los “expertos”. Además ha demostrado sus cualidades histriónicas y artísticas en video y están disponibles en YouTube. Sus amigos y contactos están informados al minuto de todo lo que está ocurriendo por medio de mensajes de texto e infocápsulas en Twitter. Desgraciadamente con tanta información disponible sobre usted, acaba de agregar mayor contenido a su imagen como producto. Desde luego que no debe malinterpretarse en el sentido de que debe mantenerse aislado y sin comunicación con su red de contactos y amigos, pero corre el riesgo de perder inexorablemente el tiempo utilizando los sitios sociales para “encontrar trabajo y oportunidades únicas de negocio”, tan solo disponibles a los “iniciados” y que son tan “secretas” que están publicadas en todo el internet y, al mismo tiempo, sujetas a competitividad por los miles de desempleados como usted. 
 
   Si va a suscribirse a los sitios sociales, piense primero que va a perder una gran cantidad de tiempo tratando de mantenerse al tanto de la información que cree que es importante. Aparte tendrá que limitar acceso a su información por medio de filtros o correr el riesgo de que cualquiera acceda indiscriminadamente a su página; esto podría resultar en opiniones contrarias y daño a su imagen personal cuando los reclutadores busquen su nombre en el internet. Por último tome en cuenta que los abogados consideran los sitios sociales como la mejor fuente de información y evidencia en casos de divorcio, demandas y conflictos judiciales y laborales —con Facebook como primer recurso—, obteniendo información que puede utilizarse en contra suya, tal como le sucedió a Mark Tauker. 
 
   El señor Tauker era un hombre tecnológico, producto de una era de transferencia de información casi instantánea y presencia virtual en la web y el internet. Aun cuando no se consideraba a sí mismo como un “nerdo”, era un ávido aficionado a todo lo relacionado con aplicaciones que contribuyeran a la comunicación instantánea por haberlas utilizado desde temprana edad. Incluso su pasión era el usar las aplicaciones disponibles en sus diferentes aparatos y en adquirir lo más avanzando en herramientas virtuales en cuanto estaban disponibles al consumidor. Cuando estaba en la escuela preparatoria y luego en la universidad, aprendió que suscribirse y mantener presencia virtual en Facebook, MySpace y Messenger, no solo por ser imprescindible para su imagen, sino que le permitía mantenerse en comunicación instantánea con sus amigos y colegas simplemente con oprimir una tecla.
 
   Cuando se graduó, el señor Tauker ascendió un nivel más al aceptar múltiples invitaciones en email de sus amigos y optó por suscribirse en LinkedIn y otros sitios para ser parte de la comunidad virtual de profesionistas en la web. Él pensó que pertenecer a un sitio social como LinkedIn era una proposición única con valor incalculable cuando leyó en la página de bienvenida que había “pepitas de oro” en información y “oportunidades extraordinarias de negocio y trabajo”, disponibles tan solo a aquellos que habían sido iniciados en los secretos sociales al pertenecer a un clan tan exclusivo. Pensó también que era necesario no limitar su presencia cibernética a tan solo un sitio, sino conservar las suscripciones que tenía desde sus años universitarios. De esta forma, en la vastedad intangible de la web y el internet, podría compartir sus puntos de vista y mantenerse en contacto con sus amigos y conocidos e incluso proveerlos con los enlaces necesarios como para hacerlos participes de sus más divertidas actuaciones y actividades histriónicas en YouTube. No que hubiera algo malo en que lo vieran, sino que de esta manera la gente que pudiera proporcionarle algún beneficio adicional lo conocería de una manera algo informal. Desde luego que nunca pensó, o jamás consideró, que dar acceso a su presencia virtual equivalía a abrir las puertas a su privacidad.
 
   Conforme el tiempo pasó, llegó el momento en que fastidiado con su trabajo decidió que era necesario cambiar de empleo. A los treinta y tres años de edad consideró que estaba listo como para buscar terrenos más fructíferos, pero su trabajo subsidiaba su estilo de vida y no estaba dispuesto a perder la seguridad que le proporcionaban sus ingresos laborales.
 
   Desafortunadamente la tragedia de ser despedido llegó un día cuando la compañía donde trabajaba le comunicó que “desafortunadamente” lo liquidarían junto con otros empleados debido a la economía. De la noche a la mañana él, junto con otros compañeros, depositó su Ridiculum Vita —Curriculum Vita— en las bóvedas de la Reserva Nacional de Talento, con la confianza de que la ReNaTa los haría disponibles en cuanto alguien los solicitara. De ahí se unió a las filas de los desocupados y se convirtió en un número más dentro de las estadísticas.
 
   Ya en su casa, el señor Tauker se puso a pensar en sus opciones al futuro. Él había leído en algún blog que era necesario descomprimirse primero después de perder el trabajo y luego concentrarse en buscar empleo. Lleno de confianza decidió tomar tres meses de vacaciones para planear con calma su búsqueda laboral y pasar algo de tiempo cualitativo con su familia mientras su seguro de desempleo cubría los gastos del hogar. Desgraciadamente su proceso de descompresión tan solo consistió en un viaje de fin de semana porque su esposa se molestó de sobremanera al enterarse de su planes y le hizo saber sus preocupaciones por un futuro económico tan incierto pero, afortunadamente, la convenció de que, según él, estaba en lo correcto. Tristemente el resto del tiempo transcurrió jugando al ama de casa y manteniéndose en contacto con sus amigos por medio de mensajes instantáneos y, entre sus comunicaciones, pasar innumerables horas buscando las “oportunidades secretas de trabajos y negocios” en la virtualidad de los sitios sociales del internet en los que estaba inscrito.
 
   Un día, cuando se cansó de lavar baños, cortar el pasto y comprar la despensa, comenzó su búsqueda de trabajo al postear en el internet un résumé genérico en los sitios de empleo más populares de la ciudad donde vivía. Un día también tuvo suerte, encontró un anuncio para un trabajo ideal que incluía sus cualificaciones, la experiencia y su educación en finanzas y contabilidad, y lo solicitó ilusionado. De inmediato contestó el anuncio por medio de un correo electrónico y anexó su “Sumario de Talento”, que es como se refería al résumé el idiota que puso el anuncio. Pocos segundos después, al recibirlo, la Gerente de Recursos Humanos, lo leyó, lo cotejó con la descripción del puesto de Gerente de Contabilidad, confirmó que las palabras clave eran las correctas y que las exageradas contribuciones del señor Tauker en compañías previas estaban dentro de los límites de la veracidad. Entonces decidió que ese talento debería de ser aprovechado y lo seleccionó por ser parte de los mejores candidatos, antes de que la competencia se diera cuenta de la calidad especial del aplicante. Al día siguiente se comunicó con él para invitarlo a participar en una serie de tres entrevistas y, de contar la aprobación correspondiente, ofrecerle el trabajo que solicitaba. Durante la conversación le informó que la primera sería con ella directamente; la segunda con quien posiblemente seria su jefe y, la tercera, con el contralor de la compañía.
 
   La primera entrevista fue perfecta y el candidato contestó las preguntas de la forma adecuada, articuladamente, y demostró el conocimiento de su área de especialización. Luego esperó unos minutos para entrevistarse con el Contador General de la compañía quien, ultimadamente, seria no solo su supervisor inmediato, sino el que tomara la decisión de contratarlo. Igual que con anterioridad, el candidato se desenvolvió perfectamente e impresionó al ejecutivo con su acumen y contribuciones futuras a la compañía. Al concluir el señor Tauker regresó a su casa a esperar la llamada telefónica o el correo electrónico notificándole si la tercera entrevista, la definitiva, tendría lugar a la mayor brevedad posible.
 
   Mientras el señor Tauker se marinaba en sudores de preocupación, el Contador General hablaba con el contralor para darle sus impresiones sobre el candidato y hacerle saber que habían encontrado a la persona perfecta para cubrir un puesto tan importante y que, según su opinión, deberían de invitarlo a unirse a las filas de “cuenta chiles” que conformaban el departamento de contabilidad. Desde luego que la tercera entrevista era más con el propósito de contar con la bendición del contralor, que actuar como filtro de eliminación de quien ultimadamente tomaba la decisión.
 
   Como no hay nada peor que un imbécil con iniciativa, el señor Tauker pensó que ya tenía el trabajo garantizado al pasar gloriosamente las dos entrevistas. A los dos días se presentó lleno de confianza a la tercera junta y durante la interactividad con el contralor, sintió que se había establecido una especie de vínculo mental con el ejecutivo, uniéndolos vigorosamente. Ya casi al final de la entrevista el contralor le pidió que le comentara algo sobre sus pasatiempos y actividades favoritas. Con la actitud que da el sentirse en confianza, el señor Tauker abrió la boca y comenzó a elucidar al caballero sobre los beneficios incalculables de estar presente en el espacio cibernético y el sinnúmero de amigos virtuales que tenía en los sitios sociales del internet. Desafortunadamente el señor Tauker sintió que el vínculo con el contralor era tan fuerte, que ahí mismo le envió una invitación para pertenecer a su sitio social por medio de su Blackberry. El señor Tauker pensó que había impresionado tanto al contralor con su dominio de aplicaciones de tecnología, que siguió hablando estupideces por los próximos quince minutos. Casi media hora más tarde partió con la promesa de que se comunicarían con él dentro de las próximas veinticuatro horas para hacerle saber el resultado de la entrevista. 
 
   Entonces, mientras el señor Tauker esperaba ansiosamente al frente de su computadora y pendiente del sonido del timbre anunciando la llamada telefónica en cualquiera de sus aparatos, pensaba que después de tantos meses ya había conseguido no solo empleo, sino el trabajo perfecto para sus ambiciones. En esos momentos también el contralor invitó a una reunión impromptu a la gerente de Recursos Humanos, al Contador General y a uno de los técnicos del departamento de informática. Una vez reunidos, los cuatro pasaron las siguientes dos horas divirtiéndose y riéndose de las habilidades histriónicas del señor Kevin Tauker, leyendo sus comentarios y sus mensajes en los sitios sociales más prominentes, y los no tan prominentes, del espacio virtual de la web porque, después de todo, el contralor había recibido una invitación personal para pertenecer a tan exclusivo clan. No es necesario sino comentar brevemente que a la fecha el señor Tauker continúa su búsqueda de empleo mientras busca también las “pepitas de oro” y las “oportunidades” de trabajo y de negocios en la virtualidad de los sitios sociales del internet. Entretanto cada día aumenta el número de sus amigos cibernéticos.
 
   Como se puede apreciar en la moraleja de esta historieta, una vez que cruce el umbral de la puerta donde se evalúan los résumés, hay todavía obstáculos que sobreponer en sus esfuerzos por conseguir un trabajo, cualquier trabajo. Estos incluyen no solo un buen résumé y una búsqueda efectiva en internet y otros medios masivos de comunicación, sino también el crear una imagen óptima que detalle sus habilidades, incluyendo la forma en que se comunica y articula sus respuestas durante las entrevistas e incluso la forma de vestir. No incluye perder el tiempo en estupideces que usted considera importantes, como pertenecer a sitios sociales que realmente nunca le van a traer nada y, mucho menos, una oferta de trabajo.
 
   Ahora bien, si usted fuera un mercenario, lo primero que haría es familiarizarse con el señor de la guerra a quien piensa servir y conocer su cultura corporativa. La inteligencia a conocer incluye la mayor información posible para tener una idea clara sobre quien es, que batallas están combatiendo, en que frentes hay conflictos y que guerras está luchando con la competencia. Pero nada más obtenga la información necesaria para hacer una evaluación, sin sobre extenderse, ya después, cuando contraten sus servicios mercenarios, habrá tiempo como para aprender más y tomar la decisión sobre si se queda como soldado de fortuna a combatir en sus batallas… o lo abandona a su suerte. 
 
   Considerando que tiene que venderse usted mismo como experto, si fuera un mercenario, no llegaría a su entrevista de trabajo vistiendo un uniforme sucio con un cinturón cargando con lo más nuevo en mini-tecnología y un arsenal de armas; eso sería una tontería. En lugar de ello se presentaría vestido correctamente, de manera profesional, para inspirar confianza. Por ningún motivo vaya luciendo la ropa que utiliza para ir a la disco o a un club nocturno, pero vístase con lo mejor de su guardarropa; un traje oscuro si lo tiene y camisa blanca, con una corbata discreta. Si es una dama, escoja un vestido elegante pero sencillo, quizá una falda oscura, una blusa también blanca y un saco o bolero; en ambos casos no se le olvide darle brillo a sus zapatos. Piense que no solo tiene que verse profesional, como una persona exitosa, sino también parecer un experto y dar la impresión de que vale lo que pide. Al presentarse de esta forma y causar una buena impresión, las personas que lo entrevisten pensaran si están en posibilidad de pagarle el sueldo que pide y, en su momento, negociar con usted. 
 
   El día anterior a la entrevista, verifique la dirección de la compañía para estar seguro donde está localizada. Llegue con anterioridad a la hora de su cita y traiga consigo dos copias de su résumé; una para la persona que lo va a entrevistar en caso de que la necesite y otra para usted. Su copia es con el propósito de repasarla bien antes de entrar y para referirse al documento cuando tenga que contestar cualquier pregunta, tenga dudas sobre las exageraciones o haya que hablar sobre las mentiras incluidas al describir su biografía laboral. Mientras espera que lo reciban, repase otra vez la información varias veces. Se supone que sabrá lo que tiene que contestar pero podría ponerse nervioso, y eso es probable que suceda, y decir alguna barbaridad. Conteste con cuidado; usted es el experto. Responda cuidosamente y piense bien sus respuestas, no vaya a dar una mala impresión y parecer idiota; recuerde que quien lo quiere contratar ya tiene otros idiotas en sus filas y no quiere darle empleo a otro más. En síntesis, el propósito de la entrevista es conocerlo y saber que es la persona indicada para el trabajo que está anunciado, que se podrá depender de usted en el fragor de la batalla y que puede ganar la guerra; es por eso que le concedieron la entrevista. 
 
   Ahora bien, ya una vez en el Sanctus Sanctorum, si le ofrecen café o un vaso con agua, no lo acepte; es tan solo una cortesía. El reclutador no va traerle la bebida, ni su asistente tampoco, mucho menos va a andar usted detrás de él, siguiéndolo por toda la oficina hasta el comedor de empleados para servirse el suyo. Cuando la entrevista comience, déjelo hablar, que él o ella haga las preguntas; esa es la razón porque lo citaron. Durante el “interrogatorio” conteste de la mejor manera, no pierda el tiempo pontificando sobre las batallas en las que luchó ni tampoco en las guerras que ha participado. Dé tan solo un sumario y por ningún motivo proporcione mayor información que la que pidan, puede ser que después se le olvide lo que dijo y cause una mala impresión. Recuerde que en caso de duda, lo mejor es actuar como un diplomático; hay que ser discreto, no decir mentiras, pero tampoco decir la verdad. 
 
   Luego, si la persona con la que se está entrevistando le pregunta qué sabe sobre la competencia, responda de una manera genérica, con tan solo un par de comentarios. No mencione nada específico sobre los competidores o dé nombres; es tabú y nadie quiere escuchar nada sobre las victorias de sus enemigos. Entienda claramente que la persona que lo está entrevistando también quiere convencerlo que trabajar para su compañía es una gran oportunidad, hablarle de lo excelente de las prestaciones y lo maravilloso que es la cultura corporativa… en el evento de que lo contraten. Ahora bien, un buen mercenario no va a contestar que es su decisión si acepta o no su oferta ya que hay “oportunidades” y oportunidades, y tiene usted la opción de conveniencia. Aun cuando ese ofrecimiento sea el único que tiene, usted es quien decide. Considere que podría aceptarlo para utilizarlo como escalón y luego buscar con calma a un mejor señor de la guerra a quien servir. Recuerde que usted es un mercenario y debe pensar como tal.
 
   Sin embargo, aun cuando el mercenario no tenga mucho que hacer con excepción de pasar horas enteras visitando sitios en la web, la persona que lo está entrevistando si tiene cosas que hacer como, por ejemplo, entrevistar a otros candidatos. Recuerde que su objetivo mercenario es tener una entrevista placentera, intercambiar información con el reclutador y pasar a la siguiente entrevista; nada más. En la segunda entrevista tendrá oportunidad de ampliar un poco más sus respuestas y dar algo más de información. Aquí la mayoría de la veces la persona que lo entrevistará será un experto en su área, muy posiblemente su futuro jefe, y espera que conteste sus preguntas con mas detalles y que hable de sus contribuciones y su experiencia. Luego, si todo sale bien, pasarlo a un nivel más con otro experto con propósito de validación. Si no está él seguro, es posible que le pidan se presente a un cuarta reunión, pero ya para confirmación. Durante el proceso mantenga una actitud positiva y la mente abierta para responder de la forma más adecuada, a menos que quiera obtener información con propósitos de espionaje industrial. En ningún momento hable mal ni traicione a su jefe anterior aun cuando él fuera un idiota; únicamente proporcione la información que solicitan.
 
   Recuerde también que desgraciadamente aquí, en los Estados Unidos y en otros países, la edad y la raza influencian el proceso de selección laboral. Aun cuando es verdad y efectivamente podrá decirse lo que quiera, incluso que hay infinidad de leyes que prohíben la discriminación, no se puede negar que la realidad es diferente. Lamentablemente, mientras más envejece uno, menos probabilidades hay de encontrar trabajo y, si encontrara alguno, será en una ocupación diferente y muy probable con menos paga. 
 
   Pero vamos a suponer que está en casa, relajándose, en un día de semana soleado y tranquilo. De repente escucha el ruido del buzón al abrirse y llega la correspondencia. Entre los sobres encuentra uno con el membrete de la AARP —la Asociación de Personas Jubiladas (American Association of Retired Persons, en EEUU o su equivalente en cualquier país), lo abre y lee una carta en la que le recuerdan que ha llegado al medio siglo de edad o está a punto de sobrepasarlo. 
 
   “¡Estupendo! ¡Lo único que necesito es un montón de viejitos babeando que me invitan a unirme a ellos en el asilo!” Se dice a sí mismo y murmura en voz alta; “¡Hijos de su XC#$%@*&!”, porque todavía hay menores en la casa y se les debe respeto.
 
   La realidad se le viene encima; ya anda en los cincuenta años o los sobrepasó y tiene toda la experiencia de haber sobrevivido innumerables batallas en el ámbito laboral y tiene las cicatrices que lo demuestran. Para ahora, a esa edad y sin trabajo, se verá forzado a mentir en su résumé disminuyendo sus contribuciones y hasta su educación si quiere encontrar trabajo en el sector donde lo despidieron.
 
   Aun cuando hay excepciones y gente de esa edad se sigue contratando, son muy pocos en número los que logran obtener un trabajo, a menos que sea en un área de gran especialización. Considere que si ya llegó al medio siglo, los reclutadores lo ven lamentablemente ya con un pie en la tumba y consideran que no existe futuro alguno, excepto el pasarse los próximos años dando manotazos para espantar los zopilotes que ya vuelan sobre su cabeza esperando darse un banquete con la carroña que quede de su cadáver. Es mejor que acepte el hecho de sufrir más desilusiones conforme envejezca y entender que si está buscando trabajo, debe de ser más creativo en su résumé y mentir durante las entrevistas… incluya lo que quieren leer y dígales lo que quieren oír, sea competitivo con el sueldo que pida y no hable de más.
 
   Ahora bien, si por alguna razón sacrosanta pertenece a una minoría, no crea que la sociedad le debe disculpas. Sin importar raza, credo, nacionalidad y origen, la mayoría de los negocios se llevan a cabo en un ambiente abierto. La mayor parte de las compañías emplean una diversidad de razas y gente de otros países. No debe de causarle sorpresa alguna ni debe sentirse ofendido cuando escuche a otras personas hablando un idioma diferente o cuando hablen el suyo con acento; quien lo haga tiene una gran ventaja; habla dos o más idiomas. Lo mismo sucede si trabaja para una empresa donde el propietario es inmigrante de otro país ya que posiblemente en su negocio se hable únicamente el idioma del patrón; esa es la belleza de la diversidad cultural.
 
   Pero también hay que recordar que las razas pueden resultar engañosas, como por ejemplo, las personas de origen hispano. Entre ellos se encuentra gente de piel blanca, oscura, apiñonada, e incluso con rasgos orientales… y no se parecen en nada a los que buscan trabajo en las esquinas. Lo mismo se aplica a otras etnias; no es fuera de lo común ver ejemplos en individuos que vienen de diferentes partes de África y ninguno puede catalogarse como el estereotipo del Afroamericano; hablan diferente. Cuando esté entrevistándose considere lo anterior y no suponga que el entrevistador pertenece a su misma etnicidad, no trate de “conectarse” con él y comience a hablar como “rapero” tan solo porque asume por el color de su piel que comparten los mismos coloquialismos. Sería muy triste perder la oportunidad de obtener empleo al darse cuenta de que la persona con la que está hablando no está familiarizada con el uso coloquial de su vocabulario ni entiende “hip-hop” y su origen es diferente; de un país desconocido.
 
   Lo mismo sucede si usted es un inmigrante que ha aprendido inglés como segundo idioma y lo habla con acento. Lo peor que puede suceder es que enfatice su pronunciación porque alguien le dijo que sonaba exótico. Recuerde que probablemente quien lo entrevista no tiene idea de dónde le viene el acento, es discapacitado geográficamente y no sepa dónde está Patagonia. En ambos casos, el de la edad y la etnicidad, por su indiscreción va a arruinar la oportunidad de ser considerado para un trabajo tan solo por empatía. 
 
   


 
   
  
 

YA TIENE TRABAJO Y AHORA… ¿QUE? OBLIGACIONES Y RESPONSABILIDADES
 
   Contra todas las probabilidades tuvo éxito en las entrevistas y lo contrataron en una compañía más o menos estable. Ambas partes siguen contentas y nadie se ha desilusionado después de la luna de miel. Los meses transcurren, llega la rutina y comienza a sentirse ya más cómodo en el puesto que le asignaron. Lo peor de la fase de adaptación ha pasado y mira al futuro con la ilusión de trabajar en esa empresa por muchos años, tal como Ron Martínez decidió hacerlo.
 
   El señor Martínez era considerado como un buen empleado aun cuando pertenecía a la categoría de idiota, según la opinión que se formaron sus compañeros al ver que tenía una tendencia a ejercer un control absoluto, a nivel anoretentivo. Sin embargo, como encargado de créditos, él se consideraba dedicado a su trabajo, bueno en sus funciones y celoso de su posición. Una vez que alcanzó el pináculo de su ineficiencia y podía hacer todas sus tareas con prontitud absoluta, comenzó a hacer todo lo que los empleados hacen cuando tienen tiempo de sobra a la mano: pasar horas enteras visitando páginas web en el internet para mantenerse al tanto de los chismes de celebridades, las ultimas noticias y toda la información sin consecuencia, proporcionada gratis y sin valor alguno.
 
   La información recibida por el señor Martínez era de inmediato catalogada y archivada en su cerebro. Luego, en milisegundos, desechaba la mayoría olvidando la trivialidad de su contenido. Sin embargo la minucia que quedaba en sus archivos mentales la recordaba durante el día para compartirla después con su vasta red social de amigos virtuales utilizando mensajes instantáneos, correos electrónicos o la enviaba en forma de textos telefónicos, bien fuera por medio de su móvil o utilizando la computadora en su escritorio. De esta manera, casi instantánea, el señor Martínez mantenía al tanto a sus amigos y conocidos sobre lo último en chistes o chismes de la gente “importante”, comunicando con entusiasmo los resultados inconsecuentes a los admiradores de la lentejuela. 
 
   Sin embargo, a pesar de que el señor Martínez se sentía particularmente orgulloso del número de “amigos virtuales” que componían su círculo social en cibernia, pensaba que lo que hacía no era suficiente. Como consecuencia de su afán por darle servicio constante a su pasión pensó que algo mas tendría que hacer para realmente mantenerlos informados de una manera más personal. Entonces, utilizando los últimos programas disponibles gratis en el internet, le dio por escribir un blog y compartir sus opiniones con su ya-de-por-si vasto número de amigos… en horas de oficina. 
 
   Pero aun cuando el señor Martínez hacia su trabajo más o menos bien y su productividad estaba dentro de lo razonable, el Administrador de Sistemas, quien era un mercenario insensible, celosamente vigilaba el tráfico en los servidores de su señor y esto incluía el escrutinio y monitoreo del uso discrecionario de cada computadora propiedad de su patrón. 
 
   “Lo que los fabricantes de computadoras hicieron al incluir el juego del Solitario en sus programas de software, fue crear una generación de flojos. Ahora, con el acceso indiscriminado al internet para todos los empleados, estos vagos utilizan las horas de oficina para perder el tiempo visitando páginas web, pagando sus cuentas, revisar sus estados bancarios y contestar su correo electrónico personal. Lo que no saben es que esto se permite tan solo para tenerlos contentos. No hay problema, está bien, pero con este idiota de Martínez hemos rebasado los límites de irresponsabilidad. De lo que no está enterado es que en mi guardia no se toman prisioneros”. Se dijo a sí mismo y dejó de espiar el contenido del disco duro de la computadora del empleado. Luego, por si acaso, verificó los parámetros de límite y los filtros contra pornografía y otros de contenido dudoso, y actualizó el sistema para incluir los URL —Uniform Resource Locators— bloqueando también el acceso a las páginas web de los sitios sociales. Después se tomó el tiempo necesario para enviar un correo electrónico al supervisor del señor Martínez y explicarle sus actividades en horas de oficina.
 
   La caca proverbial no tardó en salpicar a los sospechosos de costumbre. El jefe del señor Martínez entró al sistema para averiguar todo lo posible, tanto sobre sus actividades, como de su círculo de amigos virtuales. Una hora después de analizar el tiempo que perdía su subordinado y el costo de lo que esto significaba, le llamó para ordenar su presencia inmediata. En su oficina el supervisor no tardó sino tan solo unos momentos en otorgarle como premio a su celo sociocibernitico un aviso verbal disciplinario —en realidad escrito porque cualquier parte del proceso disciplinario tiene que ser documentada—, y le pidió firmara el documento con el propósito de recordarle que tanto la computadora como los programas de software que con tanta felicidad utilizaba, eran propiedad exclusiva de la compañía y estaba prohibido utilizarlos para fines personales. También le recordó que el uso de tales herramientas de trabajo no incluía privacidad y no existía confidencialidad alguna en sus comunicaciones y, mucho menos, cuando se trataba de escribir estupideces y hacerlas públicas utilizando los activos de la compañía. Sin embargo las cosas no terminaron ahí; cuando le tocó el turno al señor Martínez para ser evaluado en el desempeño de su trabajo, su supervisor tuvo cuidado de restregarle sal a las heridas y le otorgó calificaciones bajas y el comentario de “necesita mejorar”.
 
   Poco después, ya en su casa, el señor Martínez pensó que, afortunadamente, el incidente no había terminado en su despido. 
 
   Lo anterior quiere decir que a menos que sea producto de un útero privilegiado, sea dueño de un fideicomiso familiar o bien se haya ganado el premio mayor de la lotería, va a necesitar trabajar para mantener su estilo de vida, estar al corriente de sus obligaciones fiscales y pagar los intereses exorbitantes que cobran las compañías a las que debe dinero. La mayoría de los negocios aceptan el hecho de que sus empleados utilicen el equipo y herramientas para fines personales pero, como en todo, hay límites y parámetros para evitar el abuso. Aun cuando todos y cada uno, incluso la compañía, considera lo anterior como un valor entendido, a cambio del uso discrecionario de su equipo espera que lo mínimo que puede hacer el empleado es hacer su trabajo y un poquito más. Y lo anterior nos lleva a Beatrice Montevere.
 
   La señorita Montevere se había graduado recientemente de una escuela técnica en la especialidad de Tecnología de Oficina. Casi de inmediato solicitó y la contrataron como Secretaria, Nivel I, en uno de los Condados del Estado de California. Ahí trabajó asiduamente en un pequeño cubículo del departamento de contabilidad, aplicando todo lo que aprendió en la escuela y revisando cuidadosamente las facturas que enviaban los proveedores y contratistas para autorización y pago subsecuente en la tesorería. Como joven ambiciosa, la señorita Montevere era, sin saberlo, una mercenaria de armario. 
 
   A los cuatro meses de su contratación pidió y pasó el examen de Secretaria, Nivel II, obteniendo el puesto equivalente. Como mercenaria que era, continuó con el proceso y poco a poco, en tan solo dos años, fue cambiando de clasificación y ascendiendo los escalones de la burocracia hasta alcanzar el puesto más alto en esa categoría —Secretaria, Nivel IV—, obteniendo con cada promoción los aumentos correspondientes de sueldo y prestaciones que otorgaba el Condado dentro de los límites presupuestales. Entonces, ahí, en la cúspide de la estructura gubernamental, vino a descubrir que tan solo dos burócratas mas ostentaban ese clasificación tan deseada y, de entre las tres, Beatrice era la más joven.
 
   Mientras tanto, en su objetivo mercenario de ser la mejor y obtener experiencia, la señorita Montevere logró ser altamente eficiente en sus tareas y obligaciones. De repente ya no tomaba prisioneros en las batallas que libraba a diario y prácticamente realizaba el trabajo de dos personas cotidianamente, más de lo requerido en su descripción de puesto. Desgraciadamente con gran pena vino a descubrir que su actitud mercenaria estaba causando problemas entre sus compañeros debido a que lo que le tomaba normalmente a un burócrata hacer en una jornada de ocho horas de trabajo, ella lo hacía tan solo en seis. Entonces, en la misma proporción que su eficiencia aumentaba, el tiempo de producción se reducía hasta llegar a hacer su trabajo en tan solo cuatro horas y, en ocasiones, en menos todavía. Sin mucho que hacer el resto del día, optó por hacer trabajo adicional, mismo que realizaba en una fracción del tiempo acostumbrado. Como consecuencia hubo momentos en que literalmente no tenía nada que hacer… y eso sucedía varias veces por semana. Con esa actitud ambiciosa y ya sobrecalificada para el puesto que desarrollaba, solicitó y obtuvo otro más elevado; como coordinadora en la Oficina de Viajes del departamento del Sheriff del Condado. Consecuentemente, en tan solo un par de meses, la señorita Montevere no solo excedió las expectativas de sus jefes en su nuevo puesto, desarrollando sus tareas exacta y eficientemente, sino que descubrió irregularidades en los procesos de facturación y que varios proveedores estaban cobrando de mas por servicios cuando se contrataban viajes, hospedaje y transportación… todo en menos tiempo del que le tomaba a cualquier otro empleado hacer su trabajo en forma mediocre o mal… y eso, justamente, es lo que la metió en problemas. 
 
   Lo que ocurrió fue que tanta eficiencia y exactitud en su trabajo empezó a reflejarse en sus compañeros. De repente uno de ellos se dirigió con la gerente departamental para expresarle sus quejas sobre la presión de trabajar con la señorita Montevere y de pronto comenzaron a circular rumores que afectaron el bienestar de la burocracia cuando otros empleados se unieron a la mêlée; la señorita Montevere tuvo que reunirse con su gerente departamental. Ahí recibió una esclarecedora dosis de conocimiento de cómo funciona la burocracia, no tan solo en los ámbitos gubernamentales y su cultura, sino también en cualquier organización corporativa sin importar el sector productivo ni tampoco el señor de la guerra con el que uno trabaje. 
 
   “Beatrice”, comenzó por decirle su jefe; “no tengo nada que comentar sino felicitarte por la calidad de tu trabajo, tu eficiencia y el celo que has demostrado. Y no tomes a mal el comentario que estoy por hacerte y, ¡por favor, no lo hagas!, pero lo que tu eficiencia está causando es afectar la productividad de tus compañeros. Han venido a expresar sus sentimientos por la presión que sienten al trabajar contigo. Quizá algunos de ellos ya tienen mucho tiempo trabajando en su puesto y se han vuelto insensibles a su trabajo; otros no son tan eficientes como tú y tienen el gene de la mediocridad o no están al tanto en el uso de tecnología pero, sin embargo, cada uno desarrolla su trabajo en el tiempo necesario o quizá en un poco más del que se requiere.
 
   Nosotros no somos un departamento grande dentro de la burocracia del gobierno y todos se han acostumbrado a la forma como se hace el trabajo; cada uno y todos sabemos que tanto tiempo toma cada tarea y que esperar. Eso sucede también en la iniciativa privada. De esta forma manejamos las expectativas mutuas con el personal. Lo que te estoy pidiendo, Beatrice, es que disminuyas un poco la eficiencia con que trabajas para que los demás puedan alcanzarte y hacer su trabajo al nivel que tu lo haces. Mira, Beatrice, si todos trabajáramos a tu paso, no habría necesidad de tener tantos empleados en la oficina. Como consecuencia se reduciría nuestro presupuesto o quizá hasta subcontrataran los servicios que proporcionamos a otros departamentos… eso provocaría que muchos empleados perdieran su trabajo. En fin, Beatrice, ya he dicho lo suficiente… ¡ya sabes lo que tienes que hacer y espero que lo hagas!
 
   Por cierto, antes que lo olvide, hay una vacante que está por publicarse como Gerente de Oficina en el Departamento de Obras Publicas. La paga comienza en alrededor de sesenta mil dólares mas prestaciones. Con tu experiencia y capacidad, tú serias perfecta para ese trabajo. Mi sugerencia es que deberías de solicitar el puesto, ¡ya tienes las cualificaciones y mi recomendación!”
 
   Y Beatrice solicitó y obtuvo el puesto. A los veinte tres años de edad se convirtió en la gerente de oficina más joven de la ciudad, en uno de los departamentos de mayor importancia en el Condado. 
 
   Lo anterior significa que sin importar la compañía o la organización en la que trabaje, tanto sus compañeros como su jefe, esperan que usted haga el mejor trabajo posible y, quizás, un poquito más, pero nunca excederse al punto de dañar las relaciones organizacionales. De esta manera no va a crearse enemigos, tampoco desequilibrar el sistema ni las estructuras de la burocracia o afectar la cultura corporativa del señor de la guerra al que sirve. Si cree que demostrando mucha iniciativa y haciendo trabajo adicional va a impresionar a su jefe o supervisor, está rotundamente equivocado; lo único que va a lograr va a ser afectar negativamente el Status Quo, y a nadie, absolutamente a nadie en la cadena atrófica, le importa más que un bledo su actitud. 
 
   Recuerde que hay que ser mercenario, no ser idiota o hacerse el héroe.
 
   


 
   
  
 

OBLIGACIONES MERCENARIAS A SÍ MISMO
 
   Andrea Benedetti era un inmigrante del viejo mundo. Cuando llegó a las costas de Norteamérica, traía consigo los valores y tradiciones de respeto que incluían una clara idea de su posición social. Él comprendía que debía de guardar respeto a sus mayores pero, más importante, a sus superiores, y demostrar gratitud y lealtad a la mano que le daba de comer. Esos valores eran aceptables en su país de origen, donde la gente cambiaba de trabajo pocas veces en el transcurso de su vida pero, al otro lado del Atlántico, en los Estados Unidos, todo era diferente. El concepto del “Sueño Americano”, de la “Tierra de la Oportunidad”, donde cada uno se labraba su propio futuro en una cultura de grandiosidad y falsas percepciones, era extraño para él, casi como un espejismo que desgraciadamente estaba a punto de hacerse realidad. 
 
   Lo que sucedió con Andy fue un claro ejemplo del porqué la conciencia siempre trabaja en forma opuesta a lo mejor de sus intereses y porqué, como mercenario, solo debe de combatirse en las batallas y en las guerras que se pueden ganar, nunca en las otras.
 
   Andrea Benedetti trabajaba como asistente administrativo en una compañía pequeña que desarrollaba programas de software en San Diego, en California. Cuando obtuvo el trabajo fue contratado con un sueldo un poco menor que el promedio debido a lo que se conoce en esa ciudad como el “impuesto del buen clima”, que no es sino tan solo una excusa estúpida que utilizan las compañías para pagar menos que lo que dicta el mercado laboral en esa ciudad. Su contrato incluía opciones para comprar acciones de la compañía —concedidas a lo largo de varios años—, un incentivo calculado de antemano en su salario y las prestaciones normales; seguro médico pagado al cincuenta por ciento; una semana de vacaciones; cinco días pagados por causa de enfermedad, y los días de fiesta que marca la ley… nada que fuera más allá de lo ordinario y todo después de seis meses de trabajo continuo. Aun cuando el salario y las prestaciones fueron una sorpresa para él y esperaba algo comparable con lo que un trabajador gana en casi cualquier país europeo —cuatro semanas de vacaciones, mejores prestaciones y servicios sociales—, tuvo que aceptar por no tener ninguna opción bajo las circunstancias de haber emigrado a un país extraño. 
 
   Después de tres años de dedicación completa pensó que había llegado el momento de pedir un aumento de sueldo. Es verdad que había recibido un incremento equivalente al tres por ciento hacia ya dos años, mismo que la gerencia otorgó a todos los empleados basándose en gastos ya presupuestados y el ritual consabido de la revisión de desempeño de cada trabajador. Sin embargo el año anterior no había recibido aumento alguno debido a la “recesión en la economía”, según le informó su supervisor, a pesar de que los ingresos de la compañía habían rebasado expectativas. Al año siguiente los directores y el departamento de Recursos Humanos se anticiparon a cualquier eventualidad y anunciaron que no habría aumento salarial “debido a la situación económica, la recesión, y a las fuerzas conflictivas del mercado”, que fueron las excusas mediocres que utilizaron para posponer incrementos hasta el próximo año. 
 
   Andrea se sentía a gusto y contento con su trabajo y entendió perfectamente que su país adoptivo se encontraba en crisis. De acuerdo a sus valores personales y la manera en que fue educado, él era leal a la compañía, prácticamente vivía, comía y bebía la cultura corporativa del negocio y veía su trabajo como un compromiso para toda la vida; para él, su empleo era un elemento más en el camino a su futura jubilación trabajando para el mismo patrón por los próximos veinte años: Andrea tomaba su trabajo tan en serio que incluso podía recitar Verbatim la misión, la visión y los valores de la compañía que, para entonces, ya tenía grabados profundamente en su idiosincrasia. El problema que lo agobiaba era que había encontrado el amor de su vida y tenía ya planes de matrimonio pero, lamentablemente, sus ingresos no eran ni serían lo suficientes como para hacerle frente a un compromiso que duraría toda la vida, ni siquiera incluyendo el sueldo que ganaba y los de su futura consorte. Planeando para el futuro, Andrea estudió y analizó minuciosamente su descripción de puesto. Luego revisó e hizo una evaluación de sus obligaciones, tareas y responsabilidades para determinar hasta qué punto habían cambiado y hasta donde se habían extendido sus funciones. Al terminar llegó a la conclusión de que debido a las circunstancias, un aumento de sueldo no se iba a materializar en un futuro inmediato y lo mejor sería hablar con su jefe para llegar a un acuerdo con él y recibir uno. 
 
   “¿Qué hacer? ¿Cómo hacerle la propuesta?” Eran las preguntas que por más de dos semanas Andy estuvo meditando mientras el compromiso más importante de su vida se acercaba inexorablemente. Andrea Benedetti se armó de valor y pidió hablar con su supervisor inmediato y con su jefe, nada menos que el Director de Operaciones quien, finalmente, era el que aprobaba y tomaba las decisiones y tenía también la autoridad para concederle su petición. 
 
   “Pronto voy a contraer matrimonio, en tan solo unos cuantos meses”. Comenzó a decir Andrea, ya en le oficina del director; “Por los últimos años he desempeñado mi trabajo procurando hacerlo mejor, con completa dedicación, eficiencia y productividad. Desde que me dieron el empleo nunca he llegado tarde o me he reportado enfermo y jamás he dejado de venir a trabajar un solo día. Para mí el trabajo es un compromiso ineludible. Todos los días llego casi una hora antes con el propósito de comenzar el día resolviendo cualquier situación en forma eficiente y productiva. Todos los días me quedo tarde para anticipar las demandas del día siguiente y resolver cualquier asunto que pudiera haber quedado pendiente. No es extraño verme ocasionalmente los fines de semana trabajando en situaciones que pudieran impedir la eficiencia en el servicio a nuestros clientes, sus órdenes o con los mayoristas. Mi jefe sabe y ha visto que en multitud de ocasiones he ayudado a mis compañeros, perdón ‘asociados’, cuando me he dado cuenta que necesitan apoyo, y más todavía, él sabe que también he tomado la iniciativa en proyectos cuando he visto que la persona asignada se encontraba agobiada en su trabajo. 
 
   Como saben por mis revisiones de desempeño, soy un empleado dedicado, consistente, trabajador, confiable y leal. Creo que mis contribuciones a la compañía, aunque pequeñas en comparación con las de otros, han aportado de cualquier manera al éxito del negocio. Es por eso que considero que podía recibir un aumento. Como saben, me voy casar ya pronto y, lamentablemente, el dinero que gano no es lo suficiente como para mantener una familia, incluso contando con el sueldo de mi futura esposa, y más si queremos juntar el enganche para comprar una casa. Yo comprendo perfectamente que la economía se encuentra en recesión y hay corrientes conflictivas en el mercado que han afectado a la compañía pero, si no es mucho pedir, ¿sería posible me concedieran un aumento anual de tres mil dólares? Es tan solo un cinco por ciento”. Andy concluyó humildemente y sintió que se sonrojaba por lo extraordinario de su petición.
 
   Ambos ejecutivos escucharon al empleado y mantuvieron silencio por lo que a Andy le pareció una eternidad. Sintió que el sudor le corría por la espalda y la palma de sus manos estaba húmeda por la traspiración. Entonces el todopoderoso Director de Operaciones miró en la distancia —aun cuando tan solo eran dos metros a la puerta— y como si fuera a predecir el futuro, silenciosamente lo observó y levantó la mano, tomándose todo el tiempo del mundo para sabiamente preparar su respuesta. Mientras tanto el jefe de Andy mantenía un silencio absoluto, sin siquiera intentar respirar enfrente de tan magnífica presencia. 
 
   “Andy, ¿qué es lo que vamos a hacer contigo? Es verdad que te consideramos como un ‘buen’ empleado dentro de la compañía y reconocemos todos tus esfuerzos. Todos los que trabajamos en esta empresa somos tan dedicados como tú. Nuestra cultura corporativa premia a los que sobresalen en sus funciones, pero debo de decirte que eres un incompetente o un verdadero idiota. Si te presentas a trabajar antes de la hora en que debes hacerlo, te vas mas tarde y vienes los fines de semana, me hace pensar que no administras tu tiempo en la forma correcta, o bien que eres un flojo o ineficiente y, por tu incompetencia, necesitas más horas para hacer tu trabajo. Aunado a lo anterior, no le dedicas tiempo a tu familia y a quien será tu futura esposa. 
 
   Si piensas que ayudando a tus compañeros en su trabajo estás haciendo el bien, dos cosas suceden: la primera es que tienes tiempo de sobra para que tu jefe te dé otros proyectos de mayor importancia y, la segunda, que lo único que estás haciendo no es ayudarles, sino subsidiar su incompetencia puesto que o son flojos o no pueden con su trabajo; así fomentas la dependencia y la flojera. ¿Por qué ayudarles a que ganen el sueldo que la compañía les paga por su ineptitud, mientras sacrificas tu tiempo, tu talento y experiencia creyendo que les estás haciendo el bien? 
 
   Voy a pensar en tu petición, hablar con el gerente de Administración de Talento [Esto es Recursos Humanos, pero utilizando el nombre de moda inventado por algún idiota que no tenía nada que hacer] y ver la forma en que podemos ayudarte o darte el aumento que solicitas. Como sabes, la economía no es tan favorable y nos hemos visto obligados a reducir personal para cumplir con los compromisos que tenemos con nuestros accionistas. Tendrás mi respuesta a la brevedad posible”. 
 
   La brevedad posible tomó más tiempo que lo que Andy anticipaba: su solicitud no estaba en la lista de prioridades, ni en la agenda del director, ni tampoco en la del gerente de Administración de Talento, y su supervisor inmediato carecía de la autoridad en su descripción de puesto como para concederle el aumento de sueldo que Andy solicitaba. 
 
   A las seis semanas de su petición, justamente cuando la temporada de revisiones de desempeño tenía lugar, Andy recibió su respuesta. Durante su revisión lo calificaron como sobresaliente y le concedieron únicamente el dos y medio por ciento de aumento, mil quinientos dólares, en consideración al trabajo que desempeñaba. Su jefe le pidió que fuera discreto al respecto y le informó que el noventa y cinco por ciento de los empleados no habían sido elegibles para incremento de sueldo. Andy también recibió una placa conmemorativa en reconocimiento a su dedicación.
 
   Poco después de la ceremonia, que tuvo lugar en las oficinas del Director de Operaciones, Andy descubrió que los valores con los que había crecido, la lealtad y dedicación a su trabajo, y el dar y recibir a cambio, no tenían nada que ver con la realidad en el mundo de los negocios. Para Andy fue como despertar de un sueño y confrontar un hecho silencioso que, como el Status Quo, permanecía en estado latente en el ambiente corporativo. Al ver la realidad sintió el cambio en el paradigma existente de la relación entre empleados y patrones; esa realidad estaba presente en el entorno, integrada al núcleo por muchos años, pero algo había cambiado. Sencillamente existía un conflicto del que nadie hablaba, una guerra constante donde el número de bajas era inconcebible. De pronto Andy se dio cuenta de que era un soldado de fortuna contratado para luchar en un conflicto bélico donde se libraban batallas; donde los despedidos se consideraban como bajas y acababan siendo un número, parte de las estadísticas, para descansar, finalmente, en la morgue del desempleo con sus résumés como epitafio. 
 
   La guerra que se libraba era entre empleados y patrones; mientras el sector productivo trataba de que se le pagara el valor real de su experiencia y conocimiento, buscando sobrevivir a la inflación y al costo de la vida, los patrones luchaban por mantener sus tasas de retorno e inversión y se veían envueltos en el mismo conflicto pero con dos enemigos diferentes y sus respectivos frentes; en uno la competencia y en el otro sus empleados. La guerra con la competencia era constante pero eventualmente se podría llegar a una tregua e incluso ganar. Pero, ¿y la guerra con el personal? Ese era un frente donde se libraban constantes batallas en un conflicto bélico de atrición, donde los señores de la guerra estaban en completa desventaja y las compañías estaban perdiendo cada batalla tratando de retener el mayor tiempo posible a sus mercenarios y empleados junto con su talento, su conocimiento y experiencia, sin pagarles lo que realmente valían; tan solo colocando a la vista la proverbial zanahoria con la esperanza de que siguieran combatiendo el tiempo suficiente para amortizar el dinero invertido en tiempo y capacitación.
 
   Andrea Benedetti meditó arduamente y llegó a la conclusión de que con lealtad absoluta y trabajando duro no podría sobrevivir. El momento de vender sus conocimientos, su experiencia y su tiempo a quien estuviera dispuesto a pagar lo que su patrón no quería o pudiera pagar, por fin había llegado. 
 
   De la noche a la mañana Andy se volvió mercenario.
 
   Lo primero que hizo fue agradecer la “generosidad” a sus patrones, sabiendo que no serviría para sus propósitos pero, desde su punto de vista mercenario, era lo suficiente como para financiar su búsqueda de empleo y servir a otro señor de la guerra. De inmediato Andy se dio a la tarea de buscar trabajo sistemáticamente; primero lanzando sus redes dentro del mar de la industria y la competencia, mientras, al mismo tiempo, contestaba anuncios en los avisos clasificados de los diferentes medios de comunicación. No había prisa, tenía trabajo y la economía no le afectaba puesto que pertenecía a ese más del ochenta por ciento de los que activamente formaban el sector productivo. Después hizo lo que debería de haber hecho cuando empezó a trabajar en su empleo; en vez de continuar con su nivel previo de compromiso, tal como había aprendido utilizando sus valores, poco a poco comenzó a retirar el apoyo que proporcionaba a sus compañeros, trabajando exactamente las ocho horas de su jornada y, en veces un poco más, cumpliendo con el mínimo de sus obligaciones de acuerdo a su descripción de puesto. Con una mayor disponibilidad de tiempo en sus manos, Andy hizo lo inimaginable; ¡comenzó a buscar empleo en horas de oficina utilizando todas las herramientas y recursos que la compañía tenia disponible para que él hiciera su trabajo! 
 
   Unos meses después su búsqueda terminó cuando encontró a un señor de la guerra dispuesto a pagar lo que valía, le daba mayores prestaciones e incentivos y, mercenariamente, sin pensarlo dos veces aceptó la propuesta que pagaba más y proporcionaba una parte mayor del botín de guerra. 
 
   La renuncia de Andy tomó a su jefe por sorpresa y trató de convencerlo que se quedara, incluso le prometió un aumento de sueldo, pero ya la credibilidad estaba dañada y los valores mutuos comprometidos. Después, cuando terminó la batalla y se hizo una evaluación de daños, el costo a la compañía por subsidiar durante seis meses la búsqueda de empleo de su empleado en horas de trabajo fue de miles de dólares, considerando que Andy ganaba a razón de $30.00 dólares la hora, mas $20.00 en prestaciones. Cuando se calculó el presupuesto para la nueva contratación de su remplazo, se gastaron más de $7,000.00 entre anuncios, el proceso de contratación y la capacitación por dos meses del nuevo trabajador. 
 
   El total sobrepasó los $22,000.00 dólares; más de siete veces los $3,000.00 anuales que Andy pidió como aumento. 
 
   Mientras Andy empacaba sus pertenencias, su jefe y el director escucharon el rumor de que había sido contratado por otra empresa con el propósito de aumentar su fuerza en la guerra contra la competencia, y eso incluía su compañía. 
 
   Cuando todo concluyó, el director hizo el comentario; “No es posible. Nunca lo creí, y menos tratándose de un empleado como Andy. Yo siempre lo consideré leal a la compañía, jamás pensé que fuera tan mercenario”.
 
   


 
   
  
 

AMORES MERCENARIOS
 
   La definición internacional más exacta de un mercenario se encuentra en los acuerdos de la Convención de Ginebra del 12 de Agosto de 1949, (APGC77), Protocolo Adicional I, del 8 de Junio de 1977. En el documento queda establecido, en síntesis; “que un mercenario es cualquier persona cuya motivación es esencialmente el tomar parte de un conflicto armado con el propósito de ganancia y beneficio personal y la promesa de pago o compensación material”. 
 
   Esa definición, precisamente, debe de ser aplicada al sector productivo y a la fuerza laboral. Es verdad que la economía se encuentra al fondo de un bote de basura y tomará años para recobrase pero la distribución de riqueza continúa y pocos son los que tienen acceso a las bolsas de dinero. La mayoría de los trabajadores y empleados reciben tan solo migajas en la forma de prestaciones o descubren que al recibir un aumento salarial no es lo suficiente para sobrevivir aguantando la inflación y los aumentos de precios.
 
   Si nos enfrentamos al caso en que la idea de lealtad laboral cruzara por su mente, es usted un hipócrita. La sencilla razón es que si tuviera la oportunidad de ganar más dinero, no hay duda que en ese instante cambiaría de patrón para incorporarse a sus filas y luchar en otras guerras corporativas. Como empleado no existe lealtad hacia la compañía en la que trabaja sin importar sueldo, prestaciones e incentivos y cualquier otra migaja arrojada a su plato con el propósito de retener sus servicios pero, lamentablemente, su conciencia siempre estará opuesta a sus intereses.
 
   Un ejemplo clásico de amores mercenarios fue lo que le sucedió a Tessa Mackenzie. Ella no fue ni la alumna más brillante en la universidad, ni tampoco era la mejor empleada en la compañía donde estuvo trabajando por lo últimos cinco años. Tessa era una mujer atractiva, inteligente, fácil de llevar y dueña de una mente inquisitiva que, como atributo, le ayudaba en su puesto de Analista de Inteligencia de Mercadotecnia. 
 
   Mientras estudiaba en la universidad se preguntó innumerables veces qué tipo de trabajo le gustaría tener una vez que se titulara. Eran ilusiones, es verdad, pero en el fondo de su corazón sabia que eventualmente encontraría lo que buscaba y podría asentarse y madurar en su carrera. Conforme el tiempo transcurría, hizo sus prácticas profesionales sin paga en tres compañías diferentes hasta su graduación. Para entonces ya había leído y se había familiarizado con las complejidades de escribir un résumé perfecto, tomó cursos sobre el tema y complementó su experiencia asistiendo a todo tipo de seminarios que decían poder enseñar cómo encontrar el trabajo perfecto. Incluso participó en varias ferias de trabajo patrocinadas por compañías interesadas en contratar lo mejor que los centros de saber tenían a su disposición. El resultado fue que algunas de ellas comenzaron a enamorarla prometiéndole un salario elevado, prestaciones y fácil ascenso a la cúpula del poder para cuando se graduara. Desgraciadamente, cuando llegó el momento de la verdad, ninguna de las promesas se materializó ni siquiera considerando un sueldo mediocre por ser recién graduada y careciendo de experiencia. 
 
   “Ofrecemos salarios altamente competitivos y la oportunidad de trabajar para una empresa de prestigio incomparable”. Le dijo un Gerente de Recursos Humanos durante una entrevista. Sin embargo el sueldo “altamente competitivo” y los puestos disponibles equivalían a esclavitud corporativa, similar a la de minero de carbón en el siglo XIX. 
 
   Hubo veces en que Tessa dudó si los años pasados en la universidad habían valido la pena o si hubiera debido de haber escogido otro tipo de especialización. Pero poco después, ya con su título de Licenciado en Administración de Empresas, Tessa vino a descubrir que encontrar trabajo no era tan fácil como había asumido al principio a pesar de las innumerables llamadas a las compañías que la habían contactado con anterioridad. Sin embargo no se sintió desilusionada y vio la falta de oportunidades tan solo como un reto; una pequeña complicación más en su camino hacia el éxito. Entonces, confrontando la realidad de no tener prospectos laborales en la cercanía de su futuro, Tessa hizo lo que cualquier desesperado podría hacer, con o sin experiencia laboral… buscar trabajo en una agencia temporal de empleos. 
 
   En una de las agencias en las que se presentó, uno de los gerentes analizó su résumé, vio la oportunidad de ganar dinero rápido colocando a un candidato sobrecalificado con uno de sus clientes, y le tuvo lástima; con su título en la mano, Tessa ingresó al sector productivo como empleada temporal trabajando en varios empleos que desempeñó admirablemente. 
 
   Después, ya empleada, descubrió que aun cuando lo que ganaba era más o menos razonable, había otras compañías en la misma industria que ofrecían prestaciones que incluían por lo menos seguro médico. Entonces cambió de patrón varias veces mientras obtenía experiencia en los diferentes puestos que le asignaban. Tessa entendió perfectamente las reglas del combate; no existía ningún sentimiento de lealtad para la compañía que la empleara ni había retribución por parte del patrón; se la pagaba tan solo por los días trabajados y eso no incluía días por enfermedad o cualquier otra razón. Sin embargo, en la nueva compañía que la contrató, el señor de la guerra le ofreció seguro médico después de noventa días de trabajo continuo y una semana anual de vacaciones al año: prestaciones que hasta ese momento adolecía.
 
   Al principio Tessa pensó que ella era una especie de empleado disfuncional, no conformista, que cambiaba de trabajo a conveniencia, cuya única preocupación era el ganar la mayor cantidad posible, hasta que se dio cuenta que no era la única; había otros que pensaban como ella y aplicaban los mismos principios para provecho personal. Incluso, en la agencia que la tenia contratada, supo de empleados que obtenían trabajos adicionales con los mismos clientes y pagaban por sus servicios fuera de contrato. 
 
   Tessa Mackenzie tuvo una revelación: de la noche a la mañana se volvió cínica y pragmática, vio el valor de sus servicios y experiencia desde una perspectiva distinta y llegó a la conclusión de que su conciencia ya no afectaba lo mejor de sus intereses. Entonces salió del armario y se declaró mercenaria. 
 
   Sin pensarlo dos veces, a los cuantos meses cambió de empleo cuando otra agencia le ofreció un sueldo algo mejor, prestaciones comparables y dos semanas de vacaciones. Durante los siguientes tres años Tessa trabajó en la industria de empleados temporales cambiando de patrón en dos ocasiones más mientras mejoraba su experiencia y tomaba ventaja ocasional cuando los mismos clientes solicitaban sus servicios fuera de contrato o bien entre asignaciones. Un día el capitán de turno de la agencia donde trabajaba negoció con uno de sus clientes la conversión de su contrato de temporal a fijo, le dio la bendición y en el proceso cobró la comisión respectiva; Tessa cambió de patrón una vez más y obtuvo trabajo permanente. 
 
   Ya con un nuevo señor a quien servir, sin la presión de cuál sería su siguiente asignación, Tessa pensó que el sueldo y las prestaciones estaban dentro de lo razonable y eran más que suficientes para cubrir sus necesidades. Desempeñando sus funciones de Analista en el Departamento de Mercadotecnia había encontrado por fin un puesto en el que pudiera desarrollar al máximo su potencial; el momento en dejar de pensar en las incertidumbres del futuro había llegado. Poco a poco Tessa Mackenzie comenzó a ascender la escalera corporativa y en unos meses fue nombrada Coordinador de Proyectos y después Gerente de Proyectos de Mercadotecnia. Cada ascenso trajo consigo incrementos salariales y todo tipo de compensaciones, incluyendo opciones bursátiles de las acciones de la compañía y contribuciones a la par en su fondo de retiro, siempre y cuando los fondos fueran invertidos en acciones de la empresa, pero con un límite porcentual.
 
   En el quinto año de trabajar como mercenaria, recibió la notificación del departamento de Recursos Humanos, siempre celoso de las políticas de comunicación con los empleados, que después de su aniversario podría ejercer las opciones bursátiles a su nombre o bien dejarlas en depósito hasta tomar una decisión. Sin nada que hacer sino meditar un poco sobre su futuro, Tessa pensó que después de estar ahorrando con mucho trabajo durante más de ocho años, ejercitar las opciones bursátiles a su nombre podría ser una buena inversión y decidió no solo hacerlo, sino también adquirir acciones adicionales a precio favorable, comprándolas directamente de la tesorería de la empresa. De la noche a la mañana Tessa Mackenzie se convirtió de facto en accionista de la compañía con todos los derechos y beneficios que otorga la ley a aquellos que invierten en operaciones bursátiles de especulación sin importar si las acciones que adquieren son restringidas o no. 
 
   Meses después del evento recibió el Reporte Anual de Resultados y asistió a la primera asamblea de accionistas; ese día aprendió más de lo que hubiera querido saber. Era verdad que como parte de sus prestaciones la empresa depositara a la par fondos comparables de retiro, siempre y cuando se invirtiera la contribución en acciones de la compañía y, teóricamente, eso significaba ganancias con revaluación accionaria y una tasa de retorno más alta para cuando ella se jubilara. Sin embargo para eso faltaban muchos, muchos años, y nada garantizaba que las acciones subieran de valor. 
 
   Ya de regreso en su casa ella calculó cuidadosamente sus ingresos a futuro y llegó a la conclusión de que basada en la historia bursátil de la compañía, hubiera sido mejor invertir en otras empresas aun cuando su patrón igualara sus contribuciones. Luego descubrió que no todas las empresas cotizadas en Bolsa eran como Google, Microsoft, Berkshire-Hathaway o Qualcomm, quienes durante muchos años habían ofrecido incrementos constantes en su valor accionario, dividendos y mejores tasas de retorno a sus accionistas, y se sintió desilusionada. Tessa pensó que quizá no había sido una buena decisión el invertir en la compañía donde trabajaba ni en su equipo gerencial. Aparte, razonó, con seis mil dólares invertidos en acciones al convertir sus opciones, las contribuciones a su fondo de retiro y cinco mil dólares más en compras directas, ya era demasiado tarde como para controlar los daños y dar un paso atrás; no existía la opción de arrepentimiento. 
 
   “Algo bueno tiene que salir de todo esto”. Se dijo pensando que como la compañía ya había capeado otros temporales en el pasado y sobrevivido a tempestades económicas como la de ahora, no tenía otro remedio más sino vivir con su decisión y dar su voto de confianza al señor de la guerra de la empresa que la había contratado. Lamentablemente su opinión cambió cuando en una junta informal para revisar presupuestos, notó encima del escritorio del Contralor el reporte de gastos de uno de los directores en el que incluía una cuenta de restaurante por casi tres mil dólares por concepto de bebidas y alimentos para ocho invitados, entre ellos dos consejeros, sus esposas y otras personas más. Al principio no le llamó la atención. Tessa pensó que como empleada, no tenía el derecho de cuestionar el gasto ni tampoco meterse en asuntos relacionados con la gerencia.
 
   Esa noche, mientras cenaba con un amigo en un restaurante, recordó el incidente y lo comentó, mencionando el monto inusual en el reporte y la naturaleza del gasto.
 
   “Si yo fuera accionista, Tessa, estaría algo preocupado. No me sorprendería que algunos de los directores se estuvieran dando la gran vida a costillas de los accionistas; sucede con frecuencia”. Le dijo su amigo.
 
   Ella no tomó en serio el comentario y lo creyó una exageración, pero lo archivó en la memoria y decidió esperar a que la compañía distribuyera su reporte trimestral de resultados y ver la explicación de gastos. 
 
   Durante las próximas semanas Tessa se dio a la tarea de investigar y leer otra vez sus libros de la universidad para recordar lo que había aprendido sobre inversiones y empresas listadas en la Bolsa de Valores. Su siguiente paso fue actualizarse en los aspectos legales de la Ley General de Sociedades Mercantiles y no perdió tiempo en imprimir en su computadora los códigos de California, Delaware y Nevada, que eran los Estados donde la compañía estaba registrada. Cuidadosamente los leyó y aprendió en detalle las obligaciones fiduciarias del Consejo de Administración y sus consejeros y también las suyas y sus derechos como accionista. Luego ingresó a la página web de la Comisión de Valores y bajó toda la información que consideró más importante. Antes de que a su impresora se le acabara la tinta, ya tenía impresa una copia del Acta de Valores de 1933, subsecuentes actualizaciones y leyes regulatorias, incluyendo el Acta Sarbanes-Oxley, del 2002, que se caracteriza como “las más extensas reformas a las prácticas de negocios en Estados Unidos y ordena un número de regulaciones para controlar la responsabilidad mercantil de las empresas, mejorar la información financiera y combatir el fraude en contabilidad”.
 
   Con toda esa información a la mano, Tessa Mackenzie se convirtió en una inversionista sofisticada y consciente de sus derechos y obligaciones. 
 
   La fecha de recibir el informe trimestral de resultados se acercó y pasó irremisiblemente. Después de una semana de no haber recibido su copia, llamó al Departamento de Recursos Humanos y le informaron que los empleados no estaban considerados en la lista de accionistas, sin importar si tenían dinero invertido por medio de su fondo de retiro o no. Entonces llamó directamente al Departamento de Relaciones Financieras y solicitó una copia del reporte. Al recibirlo en su casa, lo leyó y no le gustó para nada la información que contenía.
 
   Los siguientes días pasaron como el viento en el desierto y Tessa se encontraba en un dilema: aun cuando ella se consideraba una mercenaria y no tenía miedo de perder su empleo, debía de confrontar el hecho de que le gustaba y disfrutaba de su trabajo. Sin embargo, como accionista de la compañía, no solo no estaba de acuerdo con los resultados del reporte, sino que su inversión alcanzaba el veinticinco por ciento de sus ahorros porque, para entonces, con las opciones y la compra adicional de acciones, ya había cavado un hoyo de más de doce mil dólares de profundidad; demasiado dinero para ella. 
 
   Dos días después solicitó un Estado de Resultados con el propósito de examinar los gastos de operación y tratar de clarificar sus dudas sobre como la gerencia manejaba el negocio. Desgraciadamente el empleado que contestó su llamada declinó su petición aduciendo que todos los accionistas recibían la misma información y no había necesidad de enviar documentos adicionales.
 
   «A lo mejor están en lo correcto, pero no creo estar equivocada al pedir la documentación; a mí me parece razonable». Tessa pensó e incluso creyó que posiblemente, a su nivel de inversión y como empleada, no era considerada como un accionista de importancia. 
 
   Conforme pasaron los días ella revisó sus notas y leyó otra vez la Ley y sus estatutos y reglamentos: estaba en lo correcto; tenía todo el derecho de pedir la información y que se le entregara. Al día siguiente hizo varias llamadas utilizando otro nombre y número telefónico y en todas recibió respuesta diferente. Finalmente uno de los empleados le informó que tendría que esperar cinco meses hasta la próxima asamblea de accionistas; de asistir, ahí recibiría la información que estaba pidiendo, de otra manera la recibiría por correo.
 
   “Esto se está convirtiendo en una conflicto personal”. Se dijo a sí misma y escribió un correo electrónico expresando su solicitud, el cual complementó con una carta formal; ambas misivas las firmó con su nombre completo. 
 
   Esta vez no tomó más de diez minutos en obtener una respuesta. El teléfono en su oficina sonó y reconoció de inmediato el nombre en la pantalla; era Mark Williams, el Director de Relaciones Financieras. 
 
   No es necesario comentar que Williams leyó el correo electrónico, reconoció de inmediato el nombre de Tessa y su puesto en el Departamento de Mercadotecnia. Sin perder más tiempo, le hizo saber que iba camino a su oficina para hablar con ella de inmediato.
 
   Tessa esperó pacientemente a que llegara el visitante. No quería ser percibida como una empleada problemática, ni tampoco como una ignorante que no sabía lo que estaba haciendo, pero su solicitud ya había sido recibida y las consecuencias estaban ahí, a punto de cruzar el umbral de la puerta.
 
   “¿Qué pretendes lograr con esto, Tessa? Eres empleada de la compañía y aunque has invertido en ella, no tienes derecho de pedir esos documentos. La política de la compañía es clara en ese aspecto… ¡Lee tu Manual del Empleado y veras de lo que te estoy hablando!” Le dijo el director, mientras el tono de su voz aumentaba de volumen durante el dialogo.
 
   Tessa no respondió inmediatamente. Tan solo se levantó, fue al estante donde estaban sus libros de referencia y tomó la carpeta con el manual, incluyendo las hojas de actualización. Lo colocó encima de su escritorio y le preguntó al director; “Dígame; ¿dónde está?”
 
   Desde luego que no existía ni la sección a la que se refería, ni tampoco hoja alguna donde estuviera descrita la política de la compañía en relación a los empleados y sus inversiones. Williams ni siquiera abrió la carpeta, vio a Tessa con mirada iracunda y le dijo; “Quizá no recibiste el memorándum… a lo mejor está en tu buzón de correo electrónico, pero estoy seguro que fue entregado a todos los empleados. De todos modos, ¿que estas tratando de ganar con esta charada? Si quieres información, no hables a Relaciones Financieras; nada más nos estás haciendo perder el tiempo. Habla con el administrador de tu fondo de retiro o con tu corredor bursátil, si es que tienes uno. Cualquiera de ellos te dirá lo que quieres oír porque, por lo que sé, no sabes nada de inversiones ni tampoco como pedir las cosas”.
 
   Tessa pensó que esa actitud no conduciría sino a un conflicto mayor, pero decidió mantener su posición tratando de salir del brete sin mayores daños y contestó; “Señor Williams, aparte de tener invertido parte de mi fondo de retiro en la compañía, también adquirí acciones en su tesorería e incluso las tengo físicamente depositadas en mi caja de seguridad. De acuerdo a la ley de California, Nevada y Delaware, que es donde la compañía está registrada, tengo derecho a pedir y que se me entregue esa información. Si quisiera, también puedo pedir una lista de accionistas y mucho más, incluso convocar a una asamblea y ejercer otras prerrogativas claramente especificadas en el Código de Corporaciones de esos Estados. Señor Williams, conozco mis derechos y merezco más respeto, tanto como empleado y como accionista. Para concluir, espero tener los documentos que solicité dentro de un tiempo razonable, antes de que termine este trimestre, incluyendo el reporte y el estado de resultados desglosado con las explicaciones correspondientes”. 
 
   “Mira, Tessa, no esperes a que de inmediato responda a lo que pides. Como cualquier otro ‘accionista’, tendrás que esperar tu turno y ¿sabes que…? ¡Estas al final de fila! Conozco tus ‘derechos’ pero, déjame explicarte… ¡conmigo no juegas a la niña caprichosa!” Y el señor Williams salió dignamente de la oficina azotando la puerta. 
 
   Tessa esperó unos minutos para calmarse y pensar un poco sobre lo que había hecho. Sus opciones estaban muy claras; tendría que seguir adelante porque había desatado una tormenta, de hecho una tempestad, o bien dejar que las cosas se asentaran y disculparse, esperando que todo quedara olvidado y desapareciera mágicamente. Sin embargo llegó a la conclusión de que ya con los dados en el aire no había forma de pronosticar el futuro; tendría que hacerle frente al vendaval. 
 
   Esa noche, ya más tranquila en su casa, se tomó todo el tiempo necesario para planear una estrategia razonable y ver la forma de cómo salir del problema en que se había metido. No tenía miedo de perder su trabajo y probablemente eso sucedería. Tenía dinero guardado en su cuenta de ahorros y, por lo tanto, liquidez. No había deudas mayores a las que hacerle frente, excepto unos cuantos dólares en cuentas de tarjetas de crédito. Su pago de hipoteca no era tan elevado como para verse en la calle en unos cuantos meses si dejaba de pagar; de hecho podría cubrirlo con el seguro de desempleo y todavía le quedaría dinero suficiente como para vivir con limitaciones hasta encontrar otro trabajo. Pensó que realmente no tenía un estilo de vida extravagante; cuando gastaba dinero, lo hacía en eventos culturales y en algún viaje durante las vacaciones, mas no en ropa, en restaurantes caros y botellas de vino que no podía pagar. Recordó la época de su vida en que trabajaba como empleado transitorio y también el día en que una compañera le dijo seriamente durante una conversación, “¡Tessa, como serás mercenaria!”
 
   Tessa Mackenzie aceptó que tendría que manejar sus propias expectativas desde un principio. Claramente compendió que buscar otro trabajo en una economía en recesión seria arduo y difícil, tomaría más tiempo, y más si añadía la posibilidad de ser despedida con malas referencias, pero también tendría más que ofrecer; su atributos incluían una mayor madurez y la experiencia de haber librado incontables batallas en su profesión. En última instancia, de no encontrar nada a su nivel, siempre podría regresar a la industria de trabajos eventuales puesto que tenía la experiencia de haber pasado varios años en ella. Su intuición femenina le decía que aun cuando no lo creyera en ese momento, había plenitud de oportunidades en el sector laboral como para encontrar trabajo y servir a otro señor corporativo.
 
   Pero ahora tenía que pensar en los planes de la guerra que se avecinaba contra los generales de su señor e implementar una estrategia paralela que le permitiera ejercer sus derechos de accionista y, simultáneamente, quedarse en su trabajo el mayor tiempo posible. Esto significaba que el conflicto había evolucionado a un nivel casi personal y si las cosas se complicaban, tendría que contratar a un abogado para que la representara. Recordó que tenía un amigo que trabajaba como asistente legal y lo llamó para pedirle su opinión. Él la refirió con una de los abogados e incluso pudo comunicarse directamente dejando un mensaje para hablarle específicamente sobre su caso. 
 
   La abogada le habló esa misma noche y le clarificó gran parte de sus dudas; “Es verdad, Tessa, sin importar tu puesto en la compañía, como accionista tienes todo el derecho a solicitar y que te entreguen la documentación que pediste. Pero no solo eso, sino que aparte estas protegida por la ley labora en contra de cualquier represalia consecuente de tu petición. Un despido en estas circunstancias equivale a injustificado. De ser así habría que entablar una demanda que incluso podría ser clasificada como ‘denunciante interno’ y eso, Tessa, es sumamente delicado”. Le contestó la abogada pensando que existía el potencial de una demanda laboral al estilo David y Goliat, en la que cualquier juez que oyera el caso dictaría sentencia a su favor basándose en la empatía y condenando al patrón a pagar un monto elevado por daños y perjuicios a su cliente y otro substancial para ella por honorarios y gastos legales.
 
   A Tessa le parecieron las cosas demasiado complejas, incluyendo la idea de demandar, pero había que recordar que aun después de tantos años, ella seguía siendo un soldado de fortuna, una mercenaria lista para entrar en batalla con órdenes de no tomar prisioneros; no quedaba duda que su petición había sido el equivalente a una declaración de guerra. 
 
   Durante los siguientes días Tessa continuó con su trabajo como si nunca hubiera ocurrido nada. Poco a poco sustrajo de su oficina el Manual del Empleado, sus evaluaciones de desempeño e incluso varias copias de los reportes de gastos de algunos directores que pudo obtener gracias al comentario hecho a una de las empleadas del departamento de contabilidad a quien le mencionó “muy confidencialmente”, que sus fondos de ahorro estaban en peligro. Luego, a cambio de dos boletos para un concierto de Lady Gaga, una empleada que corrompió le entregó copias de los contratos de arrendamiento de los automóviles tan caros que manejaban los directores. 
 
   Aun así, con todos los documentos en su poder, Tessa no estaba segura de su valor ni tampoco que podría hacer con ellos, incluso si fueran motivo de cuestionamiento durante una asamblea de accionistas.
 
   «Siempre pueden alegar que ejecutivos a ese nivel son difíciles contratar y es parte de sus prestaciones o bien parte del costo de hacer negocios. ¡Qué tango, Dios mío!» Pensó Tessa y llegó a la conclusión que quizá tanta complicación había sido el producto de uno de sus caprichos. 
 
   Durante los siguientes días todo tipo de rumores y chismes comenzaron a circular en la oficina y la presión de trabajar en un ambiente de conflicto empezó a sentirse palpablemente como consecuencia del choque entre el director Williams y Tessa. Algunos empleados le dieron su apoyo, otros veían en ella a una alborotadora que estaba tratando de desestabilizar el ambiente laboral, y la mayoría decidió que lo mejor era mantenerse lejos del conflicto y no aliarse con ningún bando. De todas maneras ya se veía en el horizonte los presagios de tormenta y el olor a cordita comenzó a sentirse en el olfato cuando, al llegar a su oficina, encontró munición adicional en un sobre del correo interno con copias de varias facturas y una pequeña nota sin firma que decía: 
 
   “¡Revisa los documentos! Nada tiene sentido y ya-sabes quien aprobó los pagos”.
 
   Tessa no perdió tiempo examinando los documentos, sencillamente los dobló y los guardó en su bolso. Durante la hora de la comida salió de la oficina y tranquilamente se tomó el tiempo necesario para analizarlos, determinar su significado y el de la nota, y luego sacarles copias. A su regreso guardó todo bajo llave dentro de su automóvil. 
 
   Esa misma noche se reunió con su abogada para discutir el contenido de la información recién recibida; varias compañías habían facturado a la empresa por servicios que no existían y su pago había sido autorizado por el Director Financiero y él mismo había firmado los cheques. Los montos de las facturas variaban entre los quince y los treinta y cinco mil dólares, y todas ellas eran por servicios de consultoría a razón de cuatrocientos dólares la hora, mas gastos, por un total que sobrepasaba los setenta y ocho mil dólares en el transcurso de seis meses. 
 
   “Pienso que estos gastos no solo no son normales, sino que ponen en dicho su sistema contable. Ha de ser para compensar sus gastos discrecionarios. Aparte, ¿para qué contratar consultores, si se supone que el Consejo de Administración y los directores saben lo que están haciendo?” Le preguntó a su abogado. 
 
   Hay un dicho que dice que los hombres establecen vínculos en sus relaciones y las mujeres alianzas, pero cualquier cosa que el sexo femenino establece como código de conducta tuvo lugar entre Tessa y Lindsay Madden, su abogada, y ambas se aliaron para presentar la primera batalla. 
 
   Con casi tres meses de distancia para la asamblea anual de accionistas y sin noticias de su petición, la abogada envió una carta certificada a la compañía pidiendo la entrega inmediata de la información financiera ya con anterioridad solicitada y la lista de accionistas que atenderían a la asamblea, o bien enfrentarse a las consecuencias de una demanda judicial. Luego, ya con un poco de más calma, Tessa y Lindsay comenzaron a planear una estrategia a largo plazo que ejerciera presión a la contraparte mientras analizaban seriamente la posibilidad y consecuencias de irse a pleito legal. Para entonces ya tan solo faltaban ocho semanas para la asamblea y conforme trascurrían los días, decidieron que no había tiempo que perder si realmente optaban por entablar la demanda e incluir una queja con la Comisión de Valores pero, antes, había que esperar la respuesta de la compañía. 
 
   Los días transcurrieron sin noticia alguna hasta que finalmente llegó la contestación por medio de una llamada telefónica, un viernes en la tarde, para informales que los directores esperaban reunirse con Tessa el siguiente Lunes, a las nueve de la mañana, y con ella, únicamente. 
 
   La forma de responder las tomó por sorpresa; ambas esperaban recibir una carta, no una simple llamada, y habían asumido que posiblemente habría alguna propuesta de reunión colectiva en su respuesta. El problema era que su estrategia no vislumbraba esa opción; sencillamente no estaban preparadas. Con el lunes prácticamente a cuarenta y ocho de distancia, cambiaron de táctica y Lindsay Madden se pasó el fin de semana escribiendo los breves legales de la demanda por presentar ante los tribunales y ensamblando el paquete correspondiente que entregarían el mismo lunes, inmediatamente después de la conferencia con Tessa y los directores. Su estrategia era la de atacar primero, antes de que tomara lugar la asamblea de accionistas que ya, también, se vislumbraba en el horizonte.
 
   El lunes de la cita Tessa llegó a su oficina a las ocho de la mañana. Dentro de su portafolio llevaba un sobre con copias de los citatorios judiciales, donde nombraba a la compañía y a cada director como parte de su demanda y del proceso judicial. También traía consigo un boletín de prensa listo para diseminación en el que se informaba a los medios que uno de los accionistas estaba demandando a la compañía. Tessa había planeado en reunirse con la asistente legal de su abogado para que ella le diera instrucciones y pudiera entregar los citatorios tan pronto como la reunión hubiera concluido, ya con la demanda puesta. Lindsay, mientras tanto, estaría ya en los tribunales entregando los breves correspondientes del caso, obteniendo el registro y enviando el oficio de queja a la Comisión de Valores, en Washington, y a las comisiones correspondientes en California, Nevada y Delaware. 
 
   Al llegar Tessa dejó el portafolio en su oficina y fue al comedor de empleados a servirse un café. Ahí esperó unos momentos para relajarse y alistarse mentalmente para la reunión
 
   «Lo más probable es que me despidan. Es un hecho basado en mi solicitud de información. Sabemos que no tienen copia de nuestros documentos pero las obtendrán después de recibir los citatorios, en cuanto presenten su caso. Nosotros haremos lo mismo al pedir los historiales. Si es necesario, nos pondremos a escarbar y solicitaremos un examen forénsico de contabilidad y libros para ver que encontramos. En esta guerra no hay treguas ni se toman prisioneros». Pensó mientras saboreaba la bebida y disfrutaba de un momento de calma, ya para regresar a su oficina. 
 
   A cinco minutos de la reunión Tessa tomó el elevador al cuarto piso y entró al salón de conferencias. Ahí la estaban esperando los miembros de la cúpula del poder, incluyendo el presidente del Consejo de Administración y todas las “Des”; el Director General, el Director Financiero y el de Operaciones, junto con dos de los abogados de la compañía. Tessa pensó que estaba en desventaja pero no habría problema; ella era una mercenaria y como tal, ésta no sería ni la primera batalla ni tampoco la única mêlée en que la que había combatido. Además todavía faltaban mas batallas a las que enfrentarse antes de hubiera tregua o la guerra concluyera. 
 
   Tessa tomó lugar en el único asiento disponible, a la cabeza de la mesa, y se mantuvo en silencio. 
 
   “Señorita Mackenzie, díganos por favor; ¿Que pretende obtener con su actitud y todas estas tonterías?” Uno de los abogados abrió la boca y disparó la primera andanada de cañonazos.
 
   “Tan solo ejercer mis derechos como accionista. Aparte de ser empleada, tengo una cantidad substancial de mis ahorros invertida en acciones bursátiles de la compañía, incluyendo mi fondo de retiro”. Tessa contestó serenamente.
 
   “Posiblemente eso será verdad, pero no le da derecho a inquietar a otros inversionistas como pienso que es su objetivo; ¡aquí esta…! ¡Lea su propia carta! ¡Esto es inaudito! Y créame, señorita Mackenzie, de aquí no va a sacar nada y lo único que está logrando es arriesgar su trabajo, su bienestar y su futuro… y deje le comente, sus amenazas de demanda y sus tácticas baratas de intimidación, no nos asustan en lo absoluto”. 
 
   Y luego, con excepción del Presidente del Consejo, tal como si hubiera habido una señal, cada uno de los asistentes participó en la descarga de baterías disparando un aluvión de acusaciones: primero el Director de Operaciones la acusó de estar trabajando como espía de la competencia con el fin de causar problemas en la próxima asamblea de accionistas; después el Director Financiero le hizo saber que su único propósito era utilizar tácticas ilegales para manipular las acciones de la compañía a la baja y comprar al margen, ganado con la especulación… ella y otros accionistas descontentos. De hecho las cosas se pusieron tan candentes que hubo momentos en que parecía una competencia de quien podía lanzar la acusación más ridícula mientras los tonos de voz llegaban al nivel de convertirse en gritos, como si fuera una escena orquestada para que otros empleados fueran testigos del drama que estaba ocurriendo indiscretamente en el salón de conferencias. 
 
   Tessa, entretanto, mantenía su compostura, tan solo escuchando los exabruptos, esperando su turno para contestar.
 
   De pronto la batalla se vio interrumpida cuando la gerente administrativa entró a la oficina, se acercó al presidente, le comentó algo al oído y le entregó una nota doblada. El hombre asintió y leyó el contenido del papel mientras las recriminaciones continuaban y Tessa aguantaba los cañonazos en completo silencio. 
 
   Entonces, de forma imprevista, el presidente levantó la mano, como si quisiera poner orden al caos, y dijo calmadamente: “Caballeros, ¡por favor!, un poco de serenidad. Le debemos respeto a la señorita Mackenzie tanto como empleada pero, más importante, como uno de nuestros accionistas. Esta no es la manera de tratar a uno de nuestros inversionistas. Señorita Mackenzie, permítame decirle que tiene usted todo el derecho al pedir la información que solicita en su carta. Yo hubiera hecho lo mismo. Pero, déjeme ver, creo que podríamos lograr más si trabajamos los dos para el mismo fin. ¿Está de acuerdo señorita Mackenzie?” Y sin esperar su respuesta dijo; “Caballeros, ¿me permiten hablar a solas con la señorita?”
 
   Si en algún momento las quijadas de los asistentes hubieran hecho algún sonido al dislocarse, Tessa esperaba escuchar el ruido de un temblor porque los presentes abrieron la boca y miraron al presidente completamente desconcertados. Luego se quedaron en silencio por unos segundos, que a Tessa le parecieron como una eternidad, y abandonaron en fila la sala de conferencias. 
 
   La truculencia del presidente fue inesperada. Tessa conservaba la calma pero todo tipo de pensamientos cruzaron por su mente, incluyendo innumerables demandas, ir a la cárcel por sustraer información confidencial y mas consecuencias imposibles de predecir. Ella pensó en el anticipo de honorarios que ya le había pagado a Lindsay y en otros gastos que tendría que incurrir en su defensa, más las consecuencias de un largo litigio, casi interminable. 
 
   Sin embargo nada de esto ocurrió. Una vez que ambos quedaron solos, el todopoderoso señor de la guerra llamó a su asistente y ordenó agua y café para ambos. Se levantó y tomó asiento junto a Tessa. Le regaló la mejor de sus sonrisas y con la voz más dulce, le dijo; “Tessa, ¿me permite llamarle Tessa? Por favor, considéreme su amigo. Tengo una propuesta que creo es de lo más interesante, ¿podría escucharla?”
 
   Dos días después Tessa empacaba sus pertenencias junto con los recuerdos de haber trabajado ya casi seis años para la compañía. A cambio de retirar su demanda y firmar un convenio de confidencialidad, la nombraron consultora externa de la compañía. El presidente autorizó un pago único por trescientos cincuenta mil dólares por sus servicios, más veinticinco mil por concepto de gastos legales y la compra de sus acciones al doble del precio de mercado.
 
   A la semana de su partida, Tessa vino a saber por medio de una compañera de trabajo que mientras ella estaba en la reunión, la gerente administrativa entró a su oficina, abrió el portafolio de Tessa y encontró el sobre que contenía los documentos de la demanda, los citatorios y el boletín de prensa. De inmediato escribió una nota al presidente describiendo lo que había encontrado. El presidente no perdió el tiempo en llegar a la conclusión de que en gastos de abogados y tiempo en tribunales, la compañía gastaría más que si llegaba a un acuerdo con una Semper Mercennarium [sic], corriendo el riesgo que con la mala publicidad las acciones se desplomaran de precio. Aparte, si los accionistas fueran a unirse, incluso en minoría, la idea de un cambio de control no le parecía muy atractiva ni a él ni al Consejo de Administración, y era probable que en un futuro muy cercano hubiera otros tomando su lugar; todo como consecuencia de un mal pleito. 
 
   Antes de partir por última vez, Tessa Mackenzie pensó que su intención no era ganancia personal, sino tan solo una breve clarificación de los gastos de representación y el pago de las facturas.
 
   Desgraciadamente también, los directores nunca la contactaron para la consultoría, ni jamás le enviaron ni tan solo una notita de felicitación en conmemoración de su sexto aniversario.
 
   


 
   
  
 

EL CÓDIGO MERCENARIO
 
   Tessa nunca olvidó las reglas del conflicto. Por el resto de su vida las obedeció siguiendo cada una de ellas como si fueran los Diez Mandamientos, aun cuando en este caso son veinte y fluyen en ambas direcciones; mercenario y señor de la guerra:
 
   I.        Soy un mercenario, un soldado de fortuna, y quien me ha contratado es mi señor de la guerra. Mi motivación está claramente definida en el protocolo adicional a la Convención de Ginebra del 12 de Agosto de 1949 (APGC77), Protocolo I, del 8 de Junio de 1977. En el documento queda establecido, en síntesis, que “un mercenario es cualquier persona cuya motivación es esencialmente el tomar parte de un conflicto armado con el propósito de ganancia y beneficio personal y la promesa de pago o compensación material”. 
 
   Como mercenario tengo necesidades propias y un estilo de vida que disfruto, por eso mis honorarios son competitivos. Espero que se me pague a tiempo y con prontitud por mis servicios; eso incluye mi parte del botín de guerra.
 
   II.      Nuestro convenio es que me pague lo que valgo por mi tiempo, mi habilidad, experiencia y pericia. A cambio haré el trabajo por el que he sido contratando utilizando todos mis recursos y de la mejor manera. Lo que haga con mi tiempo libre, mi dinero y mi parte del botín de guerra es mi prerrogativa, no la suya.
 
   III.   Porque soy un mercenario contratado para combatir en sus batallas y recibo un salario o un pago por hora, habrá ocasiones en que trabajaré una jornada más larga que lo razonable, pero no espere que lo haga continuamente, día tras día y semana tras semana. Si eso es lo que quiere o espera, contrate a alguien que se lo haga gratis o consígame un asistente.
 
   IV.   Para combatir y ganar un conflicto bélico se necesita de recursos suficientes y comprometerlos a largo plazo. No espere que utilice mi dinero o mi tiempo para financiar su conflicto ni tampoco combatir en sus batallas, ganarlas y acabar perdiendo la guerra por falta de dinero o su incompetencia. 
 
   V.     No hay ni existe compromiso alguno entre nosotros. Es por eso que he sido contratado a su disposición y mi empleo puede terminar en cualquier momento. Si quiere un compromiso, hagamos un convenio y una vez que lleguemos a un acuerdo por escrito, lo firmaremos los dos.
 
   VI.   No existe lealtad entre nosotros. Yo seré leal a su causa mientras me pague lo que es razonable y cumpla las promesas hechas cuando y después de que me contrató. No espere de mí lealtad ni fidelidad alguna; me paga por hacer un trabajo y yo lo hago. Recuerde que durante los últimos años he sido víctima del abuso y explotación, me han pagado menos de lo que valgo, he sido restructurado, despedido y descansado forzosamente. La compensación que recibo no es lo suficiente como para arriesgar mi vida en un combate donde pueda perderla. No soy su guardaespaldas. Por lo que a mí respecta, yo ya lo considero muerto.
 
   VII. Combatiré en todas sus batallas e inclusive le serviré por muchos años. Es verdad que no seré el mejor combatiente, pero remplazarme le costará bastante en tiempo, dinero y recursos. Posiblemente piense que soy mediocre, pero reflexione en el hecho de que tengo mis momentos de grandeza y brillantez. En uno de esos momentos le podría salvar la vida porque podrá depender de mi; ahí estaré sirviéndole todo el tiempo, consistentemente. 
 
   VIII.                       No trate de lavarme el cerebro con fantasías, porque si no puedo impresionarlo con mis conocimientos, lo dejare pasmado con mis exageraciones.
 
   IX.   Deme las herramientas y armas que necesito para combatir en su guerra. He sido entrenado utilizando lo mejor en equipo y armas de alta tecnología. No espere que le entregue resultados cuando no puede darme el arsenal o los recursos que se requieren para combatir en las batallas con que se ganan las guerras. 
 
   X.      No trate de convencerme con sus ilusiones ni me haga promesas de recompensa, tampoco cuelgue “zanahorias” en forma de incentivos que traen consigo todo tipo de limitaciones para tratar de retenerme; póngalas a mi alcance y ya sabré yo qué hacer con ellas.
 
   XI.   Una mano generosa en un puño poderoso. Después de cada batalla y al final de cada guerra, el botín que queda es para repartirse. Espero que sea generoso, lo comparta y reconozca el valor de mis contribuciones en el éxito de su conflicto.
 
   XII. Mientras sea su mercenario tomaré provecho de cada oportunidad que tenga para disfrutar de los beneficios disponibles en mi contratación, eso incluye vacaciones, días de enfermedad y días de fiesta. Aprovecharé todos y cada uno mientras me los pague.
 
   XIII.                       Estamos de acuerdo en que la Avaricia, la Pereza, la Soberbia, la Envidia, la Ira, la Gula y la Lujuria —los Siete Pecados Capitales— están presentes en su organización corporativa; es parte de la naturaleza humana. Estamos de acuerdo también que los acepto como una debilidad organizacional pero no espere que comparta sus locuras ni participe en sus extravagancias. Sin embargo estoy dispuesto a utilizar cada uno de ellos para corromper a sus enemigos y ganar la guerra. Si lo hiciera, espero ser recompensado con amplia generosidad y adecuadamente. 
 
   XIV.                       Como en cualquier otra organización, hay señores de la guerra que son visionarios y merecen nuestra admiración y respeto… pero también hay estúpidos que se creen infalibles y todopoderosos. No espere de mi ningún respeto para ellos… y eso incluye a los imbéciles que trabajan en sus filas.
 
   XV. No confunda la mediocridad con el genio y espere que obedezca órdenes que sean irrazonables. No voy a arriesgar mi bienestar ni mi vida por obedecerlas; estoy aquí para utilizar la fuerza intelectual y la fuerza de propósito. 
 
   XVI.                       No es mi dueño ni soy su esclavo. Aunque combata en sus batallas, no estoy disponible para nadie después de horas de oficina o en mis días de descanso. Tengo una vida privada y la disfruto de acuerdo a mis medios y conveniencia. No piense ni espere que vaya a pasar horas adicionales sirviéndole gratis o escuchando sus dramas y desventuras. 
 
   XVII.                    Su misión corporativa, sus valores y su visión pertenecen únicamente a la compañía y los respetaré mientras combata en sus batallas. Mi visión, mis valores y mi misión en la vida son diferentes; espero que también los respete. Ninguno de los dos esperamos ni más ni menos; ambos tenemos otras cosas más importantes en que pensar y que hacer en esta vida. 
 
   XVIII.                  La cultura corporativa es de la compañía únicamente y la respetaré porque que es parte de mis obligaciones como mercenario. Sin embargo no espere que me ponga insignias, que cuelgue placas conmemorativas o al mérito y que vaya por el mundo cargando un letrero con su logo y predique su evangelio corporativo; eso no funciona. Además ya tengo una religión que no practico como debiera.
 
   XIX.                       Hay un claro entendimiento entre los dos; que en el mundo de los negocios existen valores entendidos y códigos de conducta. Habrá ocasiones en que caminaremos juntos la senda gris donde esos valores se diluyen y se mezclan, donde existen mentiras, hay corrupción, engaño y conspiraciones para obtener fines definidos y ganar las batallas que ganan las guerras. Juntos caminaremos esa senda pero, antes de hacerlo, pregúnteme primero y, si acepto, espero discreción absoluta y que se me recompense generosamente cuando alcancemos nuestro propósito. Pero si hubiera consecuencias, no me incluya, porque de ser así, juntos nos iremos al infierno.
 
   XX. Recuerde que la competencia es dura y las reglas de evolución se aplican también en los negocios; solo los que se adaptan sobreviven y yo soy un sobreviviente. Reconozca que hay otros señores de la guerra, incluyendo sus enemigos, que están listos y dispuestos a pagar por mis servicios.
 
   Los veinte cánones son tan solo un código de conducta, son la base y sus parámetros. Su propósito es el manejo de expectativas desde un principio; uno contrata al mercenario y sabe que esperar; el mercenario también. El código es muy claro y sus mandamientos también; no están sujetos a interpretación selectiva. 
 
   ¿Pero qué sucede con los valores compartidos? No existen, cada uno tiene los suyos. En algún momento parecerán similares pero no lo son, excepto uno; el mercenario y el señor de la guerra comparten la misma motivación que es parte de sus valores; ganancias y beneficio personal. En sí, como mercenario o señor de la guerra, cada quien opera con sus propios valores y no se comparte nada, tan solo palabras sin sinceridad y falta de convicción. 
 
   En ambos casos las razones son sencillas: el señor de la guerra está envuelto en un conflicto bélico; técnicamente tiene los recursos para financiar y mantener las hostilidades a largo plazo, pero no lo puede hacer solo, necesita de recursos humanos aun con toda la tecnología a su disposición. Sus opciones son pocas y limitadas: puede utilizar o reclutar soldados [empleados] y continuar explotándolos basándose en su necesidad de trabajo, la fe que podrían tener en él como su señor de la guerra, o en el potencial y resultados del conflicto. Pero también tiene la opción de contratar mercenarios que tienen el talento y la experiencia como para librar las batallas que ganarán la guerra. Pero para triunfar en el conflicto, tiene que pagar a sus mercenarios lo que realmente valen considerando que su única motivación para combatir son las ganancias y el beneficio personal.
 
   La diferencia entre un empleado y un mercenario es nítida completamente: el empleado vive su vida laboral fascinado por la zanahoria motivacional y gusta que lo abusen… ¡el mercenario no! El mercenario es tan cínico y pragmático que en ocasiones sufrirá calladamente el abuso, tan solo para esperar pacientemente el momento oportuno para desertar y combatir en otras guerras, posiblemente uniéndose a la competencia sin importarle el sueldo… justamente cuando es casi imprescindible para librar las batalles en los combates que libra su señor de la guerra… ¡pero así son los mercenarios! 
 
   Para concluir, el código mercenario está basado en el honor y forma parte de los valores entendidos y como tal no se menciona. Se aprende a utilizarlo con propósitos personales para establecer un convenio con el señor de la guerra. Él o ella lo cumplirán al comprender que están unidos por los mismos principios y estos fluyen en ambas direcciones; así se triunfa y se combate en las batallas que ganan las guerras.
 
   Recuerde que hay honor entre ladrones y honor entre mercenarios.
 
   


 
   
  
 

MÉTODOS DE PERSUASIÓN
 
   Como mercenario, señor de la guerra o capitán, tendrá que corromper a amigos y enemigos durante su carrera, bien sea por negocios o para ganancia y beneficio personal. Para ello es necesario conocer el proceso básico para hacerlo más fácil, llevarlo a cabo con elegancia y discreción y evitar no solo preguntas, sino también transgredir el décimo primer mandamiento; “No te comprometerás, ni comprometerás a quien corrompas”.
 
   La persuasión y la corrupción están ligadas inexorablemente; la persuasión es una herramienta que se utiliza para clasificar el atractivo de la propuesta a la audiencia basándose en los Modos de Persuasión establecidos por Aristóteles; el Ethos, el Pathos y el Logos. La corrupción es también una herramienta que cuando se combina con los modos de persuasión, se utiliza para obtener un fin premeditado con propósitos de ganancia y beneficio personal. 
 
   En nuestra época somos persuadidos por medio de la palabra hablada, por formas visuales y medios escritos que apelan o son atractivos a nuestro ethos, pathos o logos. La persuasión ocurre cuando nos demuestran el tema en cuestión y lo aceptamos como un hecho. Los modos de persuasión son tan verdaderos hoy como lo fueron hace ya muchos siglos, cuando Aristóteles los explicó por primera vez. En nuestra vida diaria encontramos ejemplos de persuasión en la interactividad con el ambiente social que nos rodea. Todos usamos el ethos, el logos y el pathos inadvertidamente o con conocimiento para fines de convencimiento. Un ejemplo vívido es la industria de la publicidad y como utiliza esa técnica para hacer atractiva la propuesta comercial apelando a la audiencia por medio de la utilización del ethos, el logos o el pathos para que ella adquiriera los productos que se anuncian:
 
   Ethos: el término “ética” deriva de la palabra Ethos. Por ejemplo, el consumidor ve un anuncio en la televisión. En él aparece la imagen de un médico vestido con su bata blanca, un estetoscopio al cuello y rodeado de gente joven. El galeno dice a la audiencia que cierto producto es tan bueno para la piel que, si lo adquiere, se verá diez años más joven y desaparecerán las arrugas mágicamente. El anunciante utiliza la profesión y credibilidad del experto (el médico y posiblemente su nombre y su título) para convencer al consumidor de que adquiriera los productos anunciados basándose en la imagen ética del proponente (el médico) apelando al Ethos del consumidor. Ethos apela a la autoridad y honestidad del proponente y él convence a la audiencia de que está calificado para hablar sobre el tema en particular. La mayoría de las veces el anunciante utiliza a una persona de renombre, a un profesional reconocido, a un experto, o incluso una persona notable o famosa para su propósito. 
 
   Un mercenario utilizará el ethos para persuadir con argumentos breves que suenan éticos, que demuestran que es un experto en la materia, o bien cuando la persona por corromper tiene intereses en el negocio o una relación con el asunto en cuestión. En cualquier instancia, el ethos hace de la corrupción un proceso fácil que integra con simpleza lógica cada elemento apelando a la ética de la persona por corromper.
 
   Pathos: En un anuncio de una compañía de seguros, el proponente trata de persuadirlo de comprar un póliza de seguro de vida proyectando la imagen de una familia con el padre, la madre y los niños jugando. Luego el locutor hace la siguiente pregunta; “Usted, ¿dejaría a su familia desamparada? La imagen cambia y ve a la esposa vendiendo fruta en una esquina y a los hijos pidiendo limosna. Luego se escucha la voz del locutor y la respuesta; ¡Desde luego que no! Su familia merece todo y tenemos la opción para asegurar su futuro cuando usted ya no esté”. El pathos de la audiencia reacciona a la propuesta: si no adquiere el seguro, cuando muera dejará a su familia en la pobreza, no habrá dinero ni recursos para sobrevivir, se quedarán en la calle y se verán forzados a mendigar por comida. El proponente está utilizando el pathos para apelar a las emociones y a los sentimientos de su audiencia. 
 
   Un mercenario aplica la misma técnica al proponer argumentos que apelan a los sentimientos y emociones de la persona a quién va a corromper, bien sea compartiendo sus valores, siendo apasionado del tema en cuestión, con una sonrisa, un acto de bondad, o una metáfora que lo relacione directamente con las emociones de a quien piensa corromper. El pathos le permitirá lograr la corrupción al establecer un punto de enlace entre el tema en cuestión y la fibra elemental de los sentimientos y emociones de la persona corrupta. 
 
   Logos: El término “lógico (a)” deriva de la palabra logos. Cuando se persuade utilizando el logos, se da a la audiencia una serie de argumentos que son verdad, parecen verdaderos y son lógicos. Normalmente incluyen hechos, números, descripciones y otra información relevante al tema en duda, estableciendo así el aspecto lógico de la propuesta. Esta información también apela al ethos ya que provee conocimiento sobre el tema y aumenta la credibilidad del experto aun cuando sea engañosa, errónea o inexacta. Un ejemplo de lo anterior sería cuando el televidente está viendo un infomercial y ve anunciado un producto de limpieza; el anunciante está ofreciendo un precio reducido pero, ¡espere, aun hay más! Si en ese momento ordena, ¡la oferta se duplica por el mismo precio! Sin embargo, si todavía tiene alguna duda de la oportunidad, el anunciante no solo duplicará la cantidad de productos, sino que también incluirá ofertas adicionales con el propósito de persuadirlo para hacer la compra ya que es en una propuesta lógica. Pero, ¿qué espera? Recuerde que cuatro de cada cinco amas de casa usan el producto. Sería estúpido no tomar ventaja de la lógica en la oferta y ordenar en ese momento.
 
   Como mercenario, utilizaría el logos para corromper a su audiencia con argumentos que son lógicos, hablando como un experto con conocimiento sobre el tema, citando cifras cuando sea necesario aun que pudieran ser engañosas o inexactas como, por ejemplo, la cita anterior; “cuatro de cada cinco amas de casa lo prefieren…” que se refiere al hecho de únicamente fueron cinco personas las que participaron en el estudio para fines comerciales, de manipulación y engaño. 
 
   Ahora bien, si la industria de la publicidad utiliza las técnicas Aristotélicas para convencer a los consumidores, no hay razón alguna para que no pueda uno utilizarlas con fines mercenarios. 
 
   Aun así, ya conociendo los modos aristotélicos de persuasión, al final, sin importar el modo o método que utilice, cuando uno está sentado en frente de la persona por corromper, se ha demostrado lógica, ética y patológicamente que nada funciona mejor que entregar un sobre retacado de billetes y decir en forma discreta y elegante estas palabras mágicas: 
 
   “Para la beneficencia de su predilección”. Esto le abrirá todas las puertas.
 
   


 
   
  
 

CORRUPCIÓN, SOBORNOS Y EXTORSIÓN
 
   Puesto que el fin justifica los medios, la corrupción apela a cualquiera de los modos de persuasión. Para facilitar el proceso y ayudarle en sus fines, como mercenario o señor de la guerra tiene que aceptar que la corrupción, el soborno y la extorsión son buenos para sus propósitos y los fines de guerra… ¡si funcionan! Sin embargo, para tener éxito en todas y en cada ocasión, hay que combinar los modos de persuasión con uno o varios de los Siete Pecados Capitales: Avaricia, Pereza, Ira, Envidia, Soberbia, Gula y Lujuria. Recuerde también que las Siete Virtudes, que están técnicamente opuestas a los pecados, no funcionan; son un peso y un obstáculo para sus propósitos; un mercenario piensa con la cabeza, no con su conciencia… pero ya hablaremos sobre los Siete Pecados Capitales en el siguiente capítulo. Mientras tanto, basta mencionar que en los Estados Unidos y otros países, el código del Internal Revenue Service, o el equivalente a la Oficina de Recaudación de Impuestos, considera el soborno y el hurto como ingresos sujetos a impuesto.
 
   Hay un dicho en algún lugar de Latinoamérica que dice que “nadie resiste un cañonazo de $50,000.00 dólares”. Ese refrán es verdad ahora y también cuando algún general experto en las artes de corrupción dijo esas sabias palabras. Es bien sabido que la corrupción toma diferentes formas que incluyen, entre otras, desde la entrega convencional de una gratificación en efectivo, un bono sujeto a resultados, un incentivo predicado en longevidad o incluso hasta una propina entregada al mesero de un restaurante, antes de la comida, para asegurar un trato distintivo. Como capitán o señor de la guerra, se utiliza para atraer y retener mercenarios para servir en sus filas. Desgraciadamente si piensa que la corrupción y el soborno están unidos a la lealtad, es mejor que lo clarifique con quien lo asesora o con su Departamento de Recursos Humanos, porque es muy posible que quienes lo dirigen sean ignorantes, vivan en completa negación, o sean unos idiotas; no se puede comprar la lealtad… se iría a la bancarrota.
 
   Kirk Mathews era dueño de una empresa que manufacturaba partes para diferentes industrias. Aun en épocas de inestabilidad económica, su negocio operaba prácticamente las veinticuatro horas del día con tres turnos que ajustaba para obtener una entrega expedita de las órdenes de sus clientes. El señor Mathews estaba orgulloso de su servicio al cliente, la calidad de sus productos y, más importante, su ética profesional. Sus ventas alcanzaban los seis millones de dólares y hacían del negocio una empresa exitosa y, de él, consecuentemente, un capitán de la industria muy feliz. 
 
   De pronto todo cambió casi de la noche a la mañana como consecuencia de la situación económica que vivía el país: uno de sus clientes principales tuvo que restructurar su fuerza laboral disminuyendo el número de empleados. El resultado fue que la gerencia reasignó funciones y eso incluyó la contratación de un nuevo gerente de compras. El nuevo empleado tenía más experiencia, estaba al corriente de la industria y era un negociador con mayor sagacidad. De un día para otro cambiaron las condiciones de compra de su cliente y en otras las órdenes se paralizaron. El señor Mathews no se preocupó; eso era consecuencia del cambio y tarde o temprano las cosas volverían a la normalidad. Él era competitivo y había demostrado que nadie podía hacer el trabajo mejor y al precio que ofrecía… y el señor Mathews esperó y esperó. Entonces otro de sus clientes dejó de ordenar y uno más se declaró en bancarrota; las ventas disminuyeron considerablemente y tuvo que reducir su producción a dos turnos únicamente. Por primera vez, el señor Mathews sintió que el pánico lo invadía.
 
   Lo primero que hizo fue revisar su cartera de clientes y visitar a cada uno buscando mas negocio. De pronto descubrió que por tratar de incrementar sus ventas, estaba distrayéndose de lo que era su especialidad: manejar el negocio. Entonces decidió que lo mejor sería contratar a un vendedor con experiencia. El proceso fue sencillo y al final estaba contento con su selección; el vendedor conocía la industria y tenia innumerables contactos. Sin embargo la economía estaban en su contra y las ventas tardaron en materializarse y, cuando lo hicieron, no fue lo que esperaba. Para complicar las cosas, el señor Mathews no podía entender por qué tenía que rembolsar los gastos de representación que su agente sometía una vez al mes, incluyendo invitaciones a comer y otros gastos que le parecían de naturaleza dudosa, cuando él jamás había tenido que gastar un centavo en hacer sus ventas.
 
   “Es parte del proceso de establecer relaciones a largo plazo con clientes nuevos, señor Mathews; especialmente en esta economía. Un día me dará la razón”. Le comentó el vendedor. 
 
   Aun bajo la presión económica el negocio pudo sobrevivir pero hubo momentos en que dudaba si había cometido un error al contratar al vendedor. El señor Mathews tenía dos problemas con él; las ventas tomaban tiempo en contratarse y la forma como hacia los negocios iba en contra su ética personal; el hombre era un mercenario. Aun así, dudando, pensó que lo mejor sería esperar un poco más antes de despedirlo. 
 
   Pero un día el señor Mathews recibió una llamada telefónica; era un nuevo cliente. De hecho era uno de los clientes que su representante había estado trabajando y con frecuencia invitaba a comer. El nuevo cliente era muy importante, representaba ventas elevadas y trabajo continuo. El señor Mathews hizo una cita para ir a verlo. El día de la reunión le pidió a su vendedor que lo acompañara puesto que él había establecido el contacto inicialmente. Durante la junta el comprador de la compañía les informó que no había duda alguna sobre el precio, las condiciones, la calidad y el servicio al cliente pero, antes de firmar un contrato, existían otros factores, incluyendo una licitación, que él consideraba importantes. Cuando el señor Mathews le preguntó cuales eran, la respuesta fue muy sencilla: 
 
   “Parece ser que no está usted al corriente de como las compañías hacen negocios ahora, señor Mathews. El proceso de licitación es el más importante, pero hay otros factores que influencian el resultado de la decisión”. Le contestó.
 
   Ya de regreso en su oficina, el señor Mathews le preguntó a su vendedor; “¿Qué quiso decir con ‘otros factores?’ Claramente somos la mejor opción”.
 
   “Lo que quiere es su parte. Es lo que quiso decir con su comentario. Lo que va hacer es subastarla y ver qué más puede ganar; mientras más, mejor”. 
 
   “¡Pero si eso es un soborno! ¡Es corrupción! Si su jefe supiera, lo despediría inmediatamente. Lo mejor será que hable con su supervisor. No puede ser que actúe de esa manera. Así no vamos a hacer nada y no podremos seguir con su propuesta, es… ¡es ilegal!”
 
   “¿Y qué sucede si su jefe también está envuelto en esto? Si usted habla con él, de cualquier manera no obtendremos nada, excepto perder el contrato. ¿Y todo para qué? ¡Acabaríamos sin hacer la venta! Si yo fuera usted, señor Mathews, estaría de acuerdo. Esto no tiene nada que ver con calidad, precio o servicio al cliente. Si usted no lo hace, la competencia lo hará; los cerdos engordan y los marranos van al matadero; así son los negocios”. Contestó el representante.
 
   Kirk Mathews miró tras la ventana a la maquinaria sin trabajar y a varios de sus empleados platicando, sin nada que hacer, y luego a su vendedor. El comentario sobre los marranos cruzó su mente y se preguntó; «¿Valdrá la pena?» Luego comentó; “Lo que se tenga que hacer hay que hacerlo… pero no quiero saber nada. ¡Dígame tan solo lo que quiere y el arreglo que haga!”
 
   Casi un mes después comenzaron a llegar las órdenes y el señor Mathews se convirtió en un elemento más del proceso de corrupción. La avaricia fue otro de los elementos. Cuando supo los detalles, había contratado a la esposa del comprador como asesor de negocios con un sueldo de $5,000.00 dólares al mes. Aparte compró dos boletos de avión a Tahití como regalo de aniversario para el jefe del comprador y su esposa e incluyo dinero para gastos.
 
   “No es mucho cuando se considera que el contrato tiene un valor de dos millones de dólares y mi negocio se considera una pequeña empresa.” Le dijo al vendedor. 
 
   Por los próximos tres años, Kirk Mathews vio a su asesora una vez al mes, cuando lo visitaba para recoger su cheque.
 
   Si piensa que ejemplos como el anterior son fuera de lo común, basta con que mire a su derredor y lea las noticias en el internet o en los medios impresos. Todos los días encontrará ejemplos de avaricia y corrupción en los titulares: desde los representantes al Congreso que reciben sobornos por parte de grupos con intereses especiales, hasta senadores que obtienen dinero de grupos de presión a cambio de un voto favorable o para financiar sus campañas de relección. Sin embargo la corrupción no termina ahí; sin importar el tamaño, las empresas utilizan fondos discrecionarios para sobornar o corromper a aquellos que toman decisiones o influencian en la obtención de contratos. 
 
   Ahora bien, para corromper u ofrecer un soborno, primero es necesario establecer una relación; sin ella, no se conoce la motivación del corrupto y no podrá apelar a sus intereses. En segundo lugar hay que entender que no hay nadie sobre la faz de la tierra que no pueda ser corrompido, es parte de la naturaleza humana. Luego también que todos, pero todos, sin excepción, tenemos un precio; tan solo es necesario saber que motiva a la persona o cual es su interés. Con esa información se puede corromper a cualquiera. 
 
   Así, a manera de ilustración, pregúntese a sí mismo, pero antes de contestar piense por un momento; “Si viera algo suceder en su empresa, lo que fuera, ¿aceptaría $1,000.00 dólares por no decir nada? ¡Desde luego que no! ¡Si usted es una persona decente y ética!
 
   ¿Aceptaría entonces diez mil dólares? ¡Probablemente no! ¡Tampoco! No hay duda que es usted una persona con principios morales sólidos.
 
   Entonces, ¿quizá cien mil dólares? ¡Claro que sí! ¡Lo haría! 
 
   Ahora que sabemos que puede ser corrupto, sobornado, comprado por su silencio, tan solo tenemos que llegar a un acuerdo negociando el precio. 
 
   Soborno y corrupción no se limita al dinero, puede ser reconocimiento, un viaje, un regalo, un ascenso de puesto, menos trabajo o algo que lo haga sentirse orgulloso o le dé poder, o bien quizá una invitación a comer a un restaurante caro, un cumplido sencillo, incluso arreglar una cita con alguien a quien desea conocer… y la mejor forma de seducir y corromper a cualquiera es utilizar los modos de persuasión y combinarlos con uno o más de los Siete Pecados Capitales y, de seguro, podrá corromper a cualquiera.
 
   


 
   
  
 

LOS SIETE PECADOS CAPITALES - COMO USARLOS PARA SOBREVIVIR
 
   En caso de que lo haya olvidado, los Siete Pecados Capitales son Avaricia, Pereza, Ira, Envidia, Gula, Soberbia y Lujuria. Son una parte intrínseca de la naturaleza humana y un elemento de conducta. Es un hecho indiscutible que los hemos estado utilizando literal y sistemáticamente por miles de años para corromper y lograr nuestros propósitos. Tenemos siglos de experiencia aprendiendo de maestros y eso incluye a los babilonios y a los romanos en la época antigua, pero también a través de los años siguiendo las enseñanzas de nuestros contemporáneos en Europa, el Asia Menor y el Oriente y, desde luego, aquí, en los Estados Unidos, donde hemos practicado la corrupción por poco más de doscientos años, desde el día en que se independizó el país.
 
   Si aun continúa en estado de negación y no creé que la corrupción funcione, vea las noticias, entérese y aprenda sobre lo que ocurre en los niveles más elevados del gobierno. Ahí podrá ver de primera mano como los grupos de presión moldean los negocios y a la política a su conveniencia y ventaja propia. Después hágase las siguientes preguntas; ¿qué tan corrupto puede ser un representante al Congreso o un senador después de relegirse por diez o quince años? ¿Cuántas veces ha recibido dinero, favores y “consejos” de grupos de presión? La respuesta la encontrará en los éxitos más famosos de compañías que obtienen contratos multimillonarios y amasan fortunas enteras en ganancias; ¡eso es corrupción! 
 
   Idéntico al código mercenario y a los modos de persuasión, los Siete Pecados Capitales son también parte de los valores entendidos que los combatientes utilizan para sus propios propósitos. Contrario a la creencia existente, son considerados no tan solo un elemento fundamental en los negocios, sino también el mínimo estándar en el estilo de vida. Cada uno está ligado con el otro y cuando se aplican adecuadamente para conseguir un fin, como una acción y una reacción, su versatilidad provee incluso los medios para llegar a un futuro predeterminado. Ahora bien, si después de hacer añicos sus creencias todavía se pregunta ¿y qué sucede con las Siete Virtudes y sus bondades?, la respuesta es muy sencilla; no están filosóficamente opuestas a los Siete Pecados Capitales. Al contrario, las virtudes están concatenadas a los siete pecados en su aplicación y ambos lo ayudaran obtener lo que quiere; utilice la humildad para corromper discretamente; la caridad cuando da una “gratificación” en un sobre cerrado con el mismo fin; la castidad cuando comprende las “debilidades” sexuales del corrupto; la paciencia para llegar al fin que quiere; la templanza para deshacerse de “escrúpulos” que le impidan llevar a cabo el acto de la corrupción; la diligencia para mantenerse enfocado en lo que quiere obtener a cambio de la corrupción, y la compasión para sentirla al momento en que el corrupto le dé la gracias. Luego espere la oportunidad para corromperlo otra vez o para darle una paliza a su adversario en una noche oscura, sin luna. 


 
   
  
 

AVARICIA
 
   Sin duda alguna, la avaricia en un motivador poderoso en la naturaleza humana y todos, en algún momento, la hemos sentido, incluso la hemos disfrutado; mientras más tenemos, más queremos. 
 
   “¿Qué hay en esto para mí?” Es la primera pregunta que uno se hace cuando hay una propuesta sobre la mesa, ¿no es verdad? A esta pregunta sigue; “¿cómo puedo obtener más?” Y todo parece estar bien hasta que se escucha el comentario; “Debe de ser una situación equilibrada, donde todos ganemos”. Que realmente quiere decir, “¿cómo gano más? ¿Qué me pueden dar? ¿Qué más puedo exprimir sin perder el negocio?”
 
   Pero también la avaricia puede llegar a extremos y convertirse en adicción, tal como ocurrió con Tyson Osmond.
 
   Como muchos señores de la guerra, el señor Osmond comenzó su carrera como empleado, trabajando en una compañía que desarrollaba programas de software. Tyson Osmond tuvo suerte porque entonces la industria de la programación estaba en su infancia y pudo ascender de puesto hasta convertirse en Gerente de Proyectos. Aun cuando las horas de trabajo eran muchas, la paga era buena y para un hombre soltero como él, prácticamente recién graduado de la universidad, ochenta mil dólares anuales eran una fortuna. Conforme el tiempo transcurrió, descubrió que podría ganar más en la subcontratación de proyectos y tomó ventaja de la oportunidad cuando se decidió en abrir un negocio pequeño. De la noche a la mañana, Osmond se convirtió en señor de la guerra y empresario.
 
   Al principio Tyson hacia todos los trabajos que le contrataban hasta que fue demasiado y comenzó a emplear programadores adicionales a destajo y por proyecto para ayudarle con los contratos. Como empresario ambicioso que era, pagaba lo menos posible para incrementar sus márgenes de ganancia y completar las órdenes hasta que descubrió que la rotación de personal era constante; los empleados que contrataba renunciaban a la primera oportunidad dejando en veces las órdenes a medio terminar. Tyson no vio en la actitud de los trabajadores un problema que afectaba su negocio, sino más bien como un pequeño obstáculo con el que tendría que lidiar eventualmente. 
 
   “La rotación de personal es parte del negocio. Deberían de estar agradecidos de que reciben un sueldo, especialmente en esta economía”. Se dijo a sí mismo.
 
   Aun con esa forma de pensar, el negocio comenzó a crecer y con ello los consecuentes problemas de expansión. Tyson se veía a sí mismo no como un empresario o el dueño de una compañía con éxito, sino más bien como un proveedor de contratos a empleados independientes a los que pagaba por medio de nómina. Sin embargo llegó a la conclusión de que tendría que cambiar de forma de pensar debido a la constante rotación de personal y la manera como manejaba sus negocios. Eso sucedió cuando uno de sus empleados más “leales” renunció al recibir un ofrecimiento para un trabajo que pagaba mejor e incluía prestaciones. El incidente lo convenció de que tenía que aumentar sueldos e incluir incentivos y prestaciones si quería continuar con el negocio funcionando. Tyson no tuvo otro remedio más que enfrentarse a la realidad y a las demandas de la fuerza laboral. 
 
   Aun así, con una constante rotación de personal, no consideraba la retención como una opción prioritaria de consistencia, sino como una carga que tenía que arrastrar en su largo camino hacia el éxito. Con esa actitud ofreció a sus empleados las prestaciones mínimas disponibles y los hizo pagar una parte substancial en las primas en los seguros médicos y, al mismo tiempo, recortó el tiempo de vacaciones. 
 
   Como cada acción tiene su reacción, lo que primero que hizo el señor Osmond fue compensar sus costos y tratar de disminuirlos. Como consecuencia de cuidar los centavos que pensó se acumulaban cada día, comenzó por restringir el acceso a llamadas de larga distancia y luego a racionar los artículos de oficina. A esos recortes siguieron la cancelación del servicio de agua por garrafón y la práctica de tener café o té disponible gratis en todo momento. Pero para compensar la limitación, instaló máquinas automáticas para la venta de bebidas cobrando precios regulares. Al ver las limitaciones impuestas, varios de los empleados empezaron a traer sus propias bebidas y otros conectaron sus cafeteras. Su siguiente estrategia de ahorro fue el cancelar el servicio de limpia y mantenimiento y comenzó a surtirse de productos cada dos semanas, comprándolos él mismo en las tiendas de mayoreo que ofrecían precios de descuento en papel higiénico, servilletas y artículos de limpieza. Luego decidió que lo mejor sería que los empleados limpiaran sus áreas de trabajo e incluyó la tarea como parte de la descripción de puestos. Al ver que sus recortes de gastos poco a poco aumentaban las ganancias, incluyó en sus actividades el juntar los botes de aluminio de refrescos y bebidas, que los empleados depositaban en el bote de reciclaje, para venderlos a los compradores de desecho. Finalmente también canceló todas las celebraciones y compromisos sociales que requirieran gastos, incluso la fiesta de navidad del personal y cualquier otra actividad no relacionada con el negocio. 
 
   En casa del señor Osmond lo mismo estaba sucediendo. Aun cuando en la época en que contrajo matrimonio ya era una persona económicamente independiente, tomó ventaja de que su esposa tenía un trabajo que pagaba bien para contribuir él a los gastos de la casa únicamente con el mínimo, incluyendo registrarse como dependiente de ella en el seguro médico para ahorrar un poco más el monto de su contribución. Con el tiempo convenció a su cónyuge de que ella debería de hacerle frente a la mayoría de los gastos con la excusa de que su negocio estaba creciendo y los beneficios en el futuro serian para los dos. Pero su avaricia no terminó ahí; prácticamente y literalmente la forzó a utilizar cupones de descuento en la compra de despensa —no que tenga nada de malo el utilizarlos para preservar la economía familiar—, pero Tyson también los utilizaba en la compra de ropa de segunda mano para toda la familia aprovechando las ventas de “limpia” que ofrecían las tiendas de beneficencia.
 
   Con el tiempo y gran placer, Tyson Osmond vio como sus ahorros crecían y se multiplicaban más y más. Así, cuando su esposa decidió que su bienestar y el de su progenie estarían mejor si se divorciaba, él vio la separación no como una desgracia, sino como una oportunidad y llegó a un acuerdo amigable con ella. Sin embargo, durante las negociaciones del divorcio, hubo momentos en que el llanto casi lo embargaba cuando supo que tenía que darle el cincuenta por ciento de sus activos y el sostenimiento mensual de la familia. Pero el tiempo estaba a su favor y él continuó amasando su fortuna; ésta vez sin tres bocas que alimentar. 
 
   Tyson se mudó de la casa familiar y compró un pequeño estudio en una zona popular de bajos ingresos, almacenó en el congelador comida congelada para horno microondas y continuó minimizando sus gastos. Luego decidió que como ya no estaba incluido en el seguro médico de su esposa, no era necesario suscribirse y pagar las primas puesto que se consideraba todavía joven y en perfecta salud.
 
   Mientras esto ocurría, sus activos continuaban multiplicándose hasta alcanzar cantidades substanciales y él permanecía vigilando cada centavo hasta completar cada dólar que invertía para seguir haciendo dinero. El señor Osmond no creía en inversiones a largo plazo, como acciones bursátiles o Bienes Raíces, ya que había sido testigo de la volatilidad y el desplome de precios y prefería tener su dinero disponible en todo momento. Tyson tenía la ventaja de tener su propio negocio y podía deducir casi todos sus gastos personales; él creía en liquidez y en tener dinero en efectivo o bien en inversiones a corto plazo como Certificados de Depósito o inversiones en Mesa de Dinero. Para él las riquezas lo eran todo y le daba inmenso placer tener dinero en abundancia. De hecho, a principios de cada mes se sentaba en una silla en su departamento casi vacío para revisar sobre la mesa sus estados de cuenta bancarios y ver como su dinero había crecido semana tras semana. Luego abría una pequeña caja fuerte, escondida en el guardarropa, sacaba varios fajos de billetes de cien dólares y se ponía a contar cada uno, tan solo por el placer de contar los billetes y apuntar los números de serie en un pequeño cuaderno. 
 
   Conforme el tiempo pasaba, el negocio del señor Osmond crecía establemente y tomó ventaja de la expansión económica para contratar empleados adicionales. Todo iba bien y el señor Osmond era una persona muy feliz pero, de repente, la economía se desfondó y se vio afectado por la catástrofe. De pronto las órdenes disminuyeron considerablemente y su negocio se vio casi parado en unos cuantos días. Por fortuna la industria de programación e informática crece constantemente y le fue posible contratar varios trabajos para recuperar los que había perdido. Tyson no vio la situación como un problema, sino como una oportunidad de disminuir sus costos. Como sagaz hombre de negocios que se consideraba, restructuró su compañía con la excusa de que la economía estaba afectando el negocio y despidió a los empleados que ganaban más dinero; a los pocos que quedaban les incrementó la carga laboral y les comunicó que “como consecuencia del impacto económico en el negocio, se veía forzado a ajustar negativamente los sueldos”, pero les dio la opción de quedarse y trabajar por menos paga o bien renunciar para unirse a las filas de los desempleados y depositar, de paso, sus résumés en las bóvedas de la Reserva Nacional de Talento.
 
   “Me voy a ahorrar el montón de dinero en salarios y prestaciones y al mismo tiempo obtengo los mismos resultados y más barato… y si no les gusta a los empleados, subcontrato las órdenes a la India o a México, ahorro mas y me evito dolores de cabeza”. Se dijo a sí mismo mientras aprobaba la nómina del negocio.
 
   La reacción inicial de los empleados que sobrevivieron a la purga fue quedarse. Sin embargo el señor Osmond nunca pensó, o siquiera consideró, que si hay una industria que es casi resistente a los cambios en la economía, es la de programación e informática. La razón sencilla es que siempre ocurren cambios con evolución de la tecnología y constantemente necesita de profesionales. Como a los dos meses, una vez que el impacto de los despidos se había esfumado, varios empleados renunciaron en el lapso de tres semanas; algunos encontraron trabajo con antiguos colegas y otros se fueron a trabajar con la competencia. Tyson vio su situación como otra oportunidad más para disminuir sus costos y aumentar sus ganancias.
 
   El señor Osmond puso un anuncio en la sección de empleos de cada buscador de internet a los que tenía acceso gratis y pacientemente esperó a que llegaran las solicitudes. Y efectivamente comenzaron a llegar pero, para sorpresa suya, cuando comenzó con las primeras entrevistas descubrió de pronto que aun cuando la economía estaba hecha pedazos, los solicitantes esperaban ganar más de lo que estaba ofreciendo en salarios y prestaciones. Entretanto, para complicar más su situación, se dio cuenta de que los salarios que pagaba a sus empleados mejor pagados, incluyendo a los que había despedido, estaban casi un quince por ciento más bajo que lo que tendría que pagar para cubrir las vacantes del personal. Consecuentemente se vería forzado a aumentar sueldos a sus empleados si quería seguir operando el negocio y evitar una deserción en masa.
 
   Pero la vida continuaba y Tyson vivía motivado por su avaricia y su afán de minimizar gastos y generar mayores ganancias para aumentar sus activos. Para él la vida nunca había sido mejor y se sentía más que satisfecho. Entonces, a los cuarenta y ocho años de edad, el señor Osmond tuvo su primer ataque cardiaco y tres meses después, el que lo llevó a la tumba.
 
   Los beneficiarios de su avaricia y testamento fueron sus dos hijos y su ex esposa. A la muerte de su benefactor, la familia tuvo que pagar casi cuatrocientos mil dólares en gastos médicos porque Tyson se negó hasta el momento de su muerte a pagar las primas del seguro médico con tal de mantener sus gastos lo más bajo posible. Poco después del infausto evento, la familia decidió celebrar y honrar al padre y ex-esposo vendiendo el negocio, pagando las deudas de cada uno y haciendo un largo viaje a Europa para recuperarse del deceso del padre de familia.
 
   Cuatro meses más tarde, ya después de sobreponerse a tan trágico incidente, tomaron ventaja de la economía e invirtieron en varias propiedades y Bienes Raíces comerciales lo que quedó de los siete millones de su herencia. Para honrar el nombre de su benefactor, la familia nombró una de las propiedades como el “Centro de Tecnología Osmond” y arrendaron todos los espacios a un precio especial de descuento. 
 
   La avaricia toma varias formas y, desde luego, no es necesario mencionar que cualquiera participa de ella en cualesquier momento; por eso ahorra uno lo que puede; para tener lo más posible al momento en que llega la jubilación o pensando en el “futuro”. La razón obvia es que teniendo ahorrado más que suficiente, no solo se piensa en continuar manteniendo el estilo de vida al momento de dejar de trabajar, sino que también espera que el dinero ahorrado le dure mientras viva.
 
   Para propósitos de corrupción, el mercenario puede corromper al avaro ofreciéndole la oportunidad no tan solo de ganar dinero, sino también proporcionándole los medios que sean o sirvan de motivador. Los avaros siempre reaccionan a propuestas que suenan lógicas y a situaciones en las que ven la avaricia como consecuencia de natural de un hecho; es decir un quid pro quo —el dar y recibir, o favor por favor— pero, en este caso, el recibir es siempre a cambio de lo que el avaro va dar como reacción ética al intercambio; la corrupción por avaricia es, sencillamente, lógica y ética a los ojos del avaro que la ve como un derecho de merecer; los avaros siempre piensan en cantidad, nunca en substancia. 
 
   Pero también hay que considerar que información es poder cuando se trata de corromper para ganancia y beneficio personal. Primeramente debe de conocer a su némesis lo más que pueda y saber que motiva al avaro que piensa corromper. Con la inteligencia a la mano se puede determinar cuál es la mejor estrategia de corrupción: dinero, poder, bienes materiales o cualquier otro factor que lo motive. Recuerdo que el avaro siempre quiere más… de lo que lo motiva. 
 
   Después prepárese para que cuando llegue la oportunidad de hacer dinero, cuando la tenga en la mano, pueda tomar ventaja de la corrupción para obtener las ganancias que planea o bien ganar algo de dinero con los ojos cerrados. No hay duda que no perderá el tiempo ni vacilará en corromper a cualquiera si puede tomar ventaja de la oportunidad.
 
   Y eso… es avaricia. 
 
   


 
   
  
 

PEREZA
 
   Como pecado, la pereza es una de las herramientas y métodos de persuasión más fáciles de aplicar para propósitos mercenarios de corrupción. La pereza está presente en todos los ambientes laborales. De hecho, mientras más elevado se encuentra en la cúpula del poder, mas son las oportunidades para practicarla y convertirse en experto en el arte de ser perezoso. Lo que sucede es que de repente se tiene más tiempo en las manos, desde luego no para ser más productivo, sino para sentirse importante y delegar todas las tareas que uno no quiera hacer, llamarles proyectos, y tener horas libres para disfrutar de lo que uno le gusta; a eso se le llaman “responsabilidades” y le pagarán por perder el tiempo.
 
   La pereza es de sobra conocida y todo mundo la práctica. Todos, en algún momento, posiblemente disfrutamos de cierto grado de pereza mientras se trabaja, bien sea visitando sitios inocuos en el internet o, sencillamente, disfrutando de ellos mientras pierde el tiempo en las páginas de la web. Ahora bien, para propósitos de corrupción, la forma más fácil de corromper a cualquier persona perezosa es ofrecerle algo que pueda hacer a su discreción, y si es durante horas de trabajo, mejor todavía; así apelará a su pereza con un soborno sencillo en forma de algo que pueda disfrutar.
 
   Oliver Butler era considerado por su jefe como la epitome de eficiencia en su trabajo. Siempre estaba ocupado y su escritorio estaba lleno de papeles con facturas frescas recién impresas del correo electrónico, pilas de documentos pendientes de revisión, otros ya pagados, y otros más, listos para archivar. El señor Butler era el Gerente de Cuentas por Pagar en una pequeña compañía de biotecnología y su trabajo, de acuerdo a él y los que quisieran escucharlo, era el hacer del proceso lo más complejo y doloroso posible para los proveedores con la escusa de proteger el flujo de dinero de la compañía. Él pensaba que su puesto era de mayor importancia que la idea existente de ser el encargado de revisar que las facturas estuvieran autorizadas para su pago, una vez que habían sido ya aprobadas, y se veía como una especie de herramienta súper eficiente encargada de maximizar los dineros de la compañía sin importarle las necesidades económicas de los proveedores que hacían que el negocio funcionara eficientemente al surtir su material e insumos.
 
   El único problema era que en su eficiencia múltiple, Tyson era un soporífero procrastinador y un experto en pereza. Aunque su trabajo tan solo consistía en revisar que las facturas estuvieran procesadas en el departamento de contabilidad y enviar los cheques por correo, el señor Butler había encontrado la forma perfecta de aparecer que estaba todo el día ocupado, dando la impresión de capacidad y de dedicación en su trabajo mientras se especializaba en hacer un arte de la pereza. 
 
   Su método era muy sencillo, incluso bello en su simplicidad; todas las mañanas Oliver Butler llegaba a la oficina y pasaba los siguientes quince minutos en el comedor de empleados, disfrutando de una taza de café recién hervido y platicando con otros empleados conforme llegaban al lugar. Después se dirigía a su cubículo para comenzar con su rutina diaria de apilar sus montones de documentos, primero verificando que las facturas ya aprobadas tuvieran todas las firmas y colocarlas en su sitio respectivo; luego revisaba las facturas que ya había revisado y ya satisfecho con el resultado, las ponía en su sitio correspondiente. Posteriormente checaba las que ya se habían autorizado y pagado y las colocaba en el último montón. Durante el día se tomaba todo el tiempo necesario para parecer ocupado mientras escuchaba el radio, jugaba juegos en el internet o visitaba las páginas web que le parecieran interesantes. Poco después de la hora de la comida, el señor Butler hacia sus rondas por la oficina con varias facturas en la mano y visitaba los diferentes departamentos con el propósito de enterarse de los últimos chismes del personal y noticias de la compañía. En sí, cualquier persona que fuera a ver su escritorio, tendría la impresión de que siempre estaba ocupado y al corriente de su trabajo al ver los montones de facturas cuidadosamente separadas. Incluso su supervisor inmediato estaba totalmente convencido de que Butler era un empleado que obtenía resultados y un ejemplo de capacidad y eficiencia pero, más importante, un trabajador leal y de confianza. De hecho, el refrán en los negocios de que “si se quieren obtener resultados, lo mejor es dar la tarea a la persona más ocupada”, no se aplicaba al señor Butler porque siempre estaba tan ocupado en decirle a sus compañeros y jefes que tenia tanto trabajo, que era imposible asignarle cualquier otra tarea.
 
   Pero existían dos problemas: el primero era que aun cuando se suponía que toda la contabilidad se llevaba sin papel, es decir virtualmente en computadora, la forma en que la manejaba el contralor —a cuyo titulo de Contable unía el de microbiólogo— era influenciada por su excesiva atención anoretentiva al detalle. El segundo problema consistía en que en realidad no había muchas cuentas por pagar debido a que los proveedores eran pocos y algunos de ellos tan solo visitaban la compañía una vez al mes para darle servicio. Por lo tanto el señor Butler tenía el doble reto de dar la apariencia de estar ocupado, muy ocupado, durante las ocho horas de su turno para poder llenar los requisitos de su descripción de puesto y, al mismo tiempo, dar la impresión de ser extremadamente eficiente, analítico y dedicado a su trabajo para complacer al contralor. Butler descubrió que podía mantener indefinidamente su proclividad hacia la pereza si combinaba una atención extremada al detalle con la pérdida de tiempo, mientras que, simultáneamente, imprimía resmas completas de papel en copias y apilaba enormes montones de facturas, evitando, de paso, cualquier tarea adicional.
 
   Una vez que encontró la forma perfecta de ejercer la pereza, se creó la fama de ser el guardián perfecto para proteger los flujos de dinero de la compañía. Esa actitud complació de sobremanera a su jefe y lo felicitó innumerables veces por su constante análisis de las cuentas por pagar y su dedicación absoluta en preservar la integridad corporativa. Sin embargo, como consecuencia de sus esfuerzos, los proveedores tenían dos opciones: o quedarse callados si querían recibir su pago en hasta noventa días, o bien quejarse y ver como sus facturas acababan en el fondo del montón de cuentas por pagar. De cualquier manera el señor Butler era el único con la autoridad necesaria como para poner el cheque de pago en el buzón del correo o bien que se quedara en el fondo de la charola de “Cheques por Enviar”. Oliver Butler se consideraba sin duda un hombre poderoso.
 
   Juliet Adams era una mercenaria y la representante de una compañía proveedora de insumos para laboratorios y biotecnología. Como tal, ella estaba a cargo de visitar a los clientes no solo para recibir órdenes, sino también para recordarles del pago de sus facturas cuando estaban atrasadas. Juliet tenía la experiencia de haber tratado con clientes y gerentes como Oliver Butler y claramente sabía que en ocasiones era necesario utilizar la corrupción para “aplanar el camino” y asegurarse que las facturas más elevadas se pagaran a tiempo. Juliet también sabía que las personas como Oliver no eran tan éticas como parecían, pero que estaban dispuestas a escuchar cualquier propuesta que no los comprometiera o bien que pusiera en riesgo perder su trabajo.
 
   Juliet se propuso el obtener la mayor información posible sobre el señor Butler tomando ventaja de su próxima visita y los resultados no fueron difíciles de obtener. Cuando le preguntó sobre el estado de su última factura, el señor Butler se tomó el tiempo necesario para localizarla entre los montones de documentos apilados sobre su escritorio mientras le explicaba en detalle sus enormes responsabilidades y su obligación de proteger los flujos de dinero. Después le describió cómo funcionaba su proceso de revisión y le comentó que, en su celo de guardián, había ocasiones en que se llevaba trabajo adicional a su casa para estar al corriente en sus labores. 
 
   A Juliet no le tomó mucho tiempo el descubrir que Butler estaba enraizado en su propia burocracia y la utilizaba para sus propósitos de pereza e indolencia; mientras más parecía ocupado, más perdía el tiempo en sus procesos. Sin embargo, en dos visitas subsecuentes, ella notó que los documentos encima de cada montón casi nunca cambiaban; eran los mismos todo el tiempo. Al darse cuenta de la falacia de su sistema, de inmediato confirmó sus sospechas; el señor Butler era un experto especializado en pereza. Para corromperlo lo único que necesitaba era encontrar la forma en que trabajara todavía menos. Si la encontraba, sus facturas serian pagadas si no de inmediato, por lo menos dentro de los treinta días subsecuentes.
 
   Para lograr su objetivo invitó al señor Butler a comer a un restaurante caro, precisamente un viernes en la tarde, para conocer sus puntos débiles y también para incitarle a que se tomara el resto de la tarde libre ya que, después de todo, “un hombre tan ocupado como él”, merecía un poco de consideración.
 
   “Desde luego”, ella enfatizó; “la invitación a comer no tiene que ver nada con el pago de mis facturas… ¡eso sería conflicto de interés!”
 
   Butler ni siquiera pensó en que hubiera algún motivo ulterior en la invitación, sencillamente se tragó el anzuelo y aceptó. Incluso, haciendo gala de la importancia de su puesto, avisó en la oficina que ya no regresaría en la tarde. Después, ya en el restaurante, le comentó que uno de sus pasatiempos era jugar juegos en el internet como forma de aliviar las presiones tan intensas de su trabajo.
 
   Con ese comentario tan inconsecuente, Juliet había encontrado la forma de corromper al señor Butler e incluso contribuir aun más a su proclividad por la pereza y la indolencia. 
 
   Para confirmar su intuición, días después lo llamó por teléfono y le preguntó sobre el pago de las facturas de su compañía preocupada porque ya casi sobrepasaban los doscientos mil dólares y estaban a punto de llegar a los sesenta días de vencimiento. El señor Butler le hizo saber que estaban pendientes de revisión de acuerdo a su sistema. Sin embargo, cuando ella preguntó sobre su pasatiempo, él se pasó quince minutos poniéndola al tanto sobre sus últimas experiencias y sus “victorias” en los juegos que jugaba en especio cibernético en horas de oficina… tal como ella lo esperaba. 
 
   La próxima vez que se reunió con el señor Butler también lo invitó a comer, pero tomó ventaja de la ocasión para enseñarle una nueva computadora portátil que acababa de adquirir; era lo último en tecnología de conexión ultrarrápida, ligera de peso, e incluía lo más adelantado en tarjetas de video y sonido, además de una nítida resolución digital. 
 
   “Es perfecta para jugar juegos en el internet… Aunque en mi caso lo es para hacer lo que me gusta. Lamentablemente uno de los gurús de informática en mi compañía le instaló unos programas que no están disponibles al público. Hay veces que cuando estoy en mi oficina y no tengo mucho que hacer, disfruto de entrar a los sitios de subastas en el internet y participar en ellas. Pero si tengo que salir momentáneamente, no quiero que se piense que no tengo nada que hacer o me la paso perdiendo el tiempo en la web. Lo que mi amigo hizo fue instalar una aplicación que entra de inmediato y aparecen las órdenes de compra o las facturas de mis clientes. Si uno de mis jefes pasa por mi cubículo, podrá ver que estoy trabajando, no sin hacer nada”. Le comentó Juliet mientras le enseñaba su nueva adquisición.
 
   Para la siguiente semana el señor Butler se encontraba muy contento. Sobre su escritorio tenia conectada una computadora portátil con lo más nuevo en tecnología, aplicaciones y programas, sin paralelo para un hombre tan ocupado como él. De hecho, cuando su jefe pasó a buscarlo, notó el aparato y paró por un momento a verlo. Vio en la pantalla que Butler estaba trabajando en sus facturas y pensó; «Realmente es extraordinario… Oliver está utilizando dos computadoras para trabajar más eficientemente. Este hombre es como un activo para la compañía… un ejemplo, no como algunos de estos flojos que tenemos aquí». 
 
   No es necesario mencionar que Juliet obtuvo los resultados que quería y el señor Butler pudo alcanzar alturas insospechables de pereza e indolencia, gracias a una combinación de logos, ethos y… pereza.
 
   Otro ejemplo en corrupción utilizando la pereza, esta vez clásico, tuvo lugar cuando un mercenario estaba tratando de resolver varias situaciones durante la negociación con un distribuidor muy importante. La persona a cargo de las negociaciones por parte de la compañía tenía autoridad limitada, pero era quien recomendaba los productos y la mayoría de las veces esa recomendación era seguida por sus jefes. La clave, desde luego, era que dijera que sí e hiciera su recomendación. Antes de la reunión de presentación de productos y propuestas, el mercenario inquirió discretamente para obtener información sobre el empleado. De esta manera supo que con cierta frecuencia tomaba varias horas en la semana para practicar el golf, su deporte favorito. También descubrió que por limitaciones económicas no podía practicarlo en un club privado, en un campo profesional a su nivel de juego, sino en los que estaban abiertos al público en general. Además siempre había querido practicarlo en un campo de golf en especial.
 
   El día de la reunión, mientras platicaban informalmente, el mercenario casualmente mencionó que siempre había querido aprender a jugar golf y, más importante, que tenía acceso al club en el que el negociador siempre había querido jugar. La reacción inmediata del empleado fue comenzar a platicar sobre el deporte y decirle como disfrutaba el practicarlo durante la semana, o incluso parar en el campo de práctica y mejorar sus tiros de pelota durante la hora de la comida. 
 
   El mercenario escuchó atentamente. Por unos momentos estuvo pensando sus opciones de corrupción y se decidió por un poco de ethos en combinación con pathos y pereza. Discretamente lo corrompió diciéndole; “A su nivel de juego debería de estar practicando en donde los jugadores profesionales lo hacen. Ahora que recuerdo, por ahí tengo un certificado que me regalaron para el mejor campo de golf de la ciudad, donde le gustaría jugar. Debe de ser por lo menos para jugar unas diez o veinte veces. ¿Si gusta? Se lo puedo dar, puesto que yo no lo voy a utilizar para nada”.
 
   Sin esperar respuesta, el mercenario se preparó para el cierre mencionando primeramente el ethos y luego pathos en la corrupción; “Desde luego que podríamos vernos a comer después de firmar el contrato… podríamos jugar un poco de golf y enseñarme algunos trucos… cuando quiera… una tarde, cuando el campo no esté muy ocupado. Si no utilizo pronto el certificado, se va a quedar olvidado en algún cajón. Mejor dárselo a usted… podría quizá invitar a unos amigos… aun mejor, porque no compartirlo con su esposa y sus hijos… seria inolvidable., ya ve que nunca tiene uno tiempo para disfrutar a la familia… lo dejo a su discreción. Pero, ¡por favor! ni que pensar que esto tenga algo que ver con su recomendación; yo valoro mas nuestra relación personal y la ética, que la de negocios”.
 
   Poco después el mercenario hizo su presentación de productos y casi, mágicamente, dos semanas más tarde tenía su primera orden. A los pocos días el mercenario invitó al empleado a comer y discretamente le entregó el certificado. Luego, cuando llegó el momento de renovar el contrato y adquirir más productos, el mercenario no llegó con las manos vacías… el empleado pudo practicar su deporte favorito por los próximos cuatro años.
 
   Combinando el ethos y el pathos, incluso el logos también, junto con el pecado de pereza, podrá corromper a cualquiera utilizando una de las formas más efectivas para obtener lo que quiera.
 
   


 
   
  
 

IRA
 
   La ira y el enojo son una emoción. La ira se relaciona con un sentimiento artificial de poder. Uno podría decir que la ira es un ejercicio en poder aparente; es deliberado y episódico. Para propósitos de corrupción, es muy fácil corromper y manipular a casi cualesquier persona utilizando su ira o el enojo y la sensación de poder que pretende tener y aprovecharlo para ventajas mercenarias. La mayoría de los iracundos se manifiestan agresivamente, a veces con violencia, y reaccionan con amenazas, dañando relaciones, tienen una conducta maniaca, son egocéntricos y sufren de un sentido de grandeza. En el ambiente laboral existen ejemplos de ira por medio de su uso irracional que se refleja en la vulgaridad, en la arrogancia y en el abuso de subordinados. Los gerentes iracundos trabajan en exceso y esperan que sus subordinados hagan lo mismo; confunden su ira con la dedicación. Se caracterizan por ser rencorosos y no olvidan ni perdonan cosas triviales; son desconfiados y faltan a la delegación de funciones; tratan de ejercer micro y macro control absoluto y requieren del reconocimiento y adoración incuestionable de subordinados como vasallos.
 
   Desde luego que no debe de confundirse la autoridad con el poder; la autoridad viene con las responsabilidades, mientras que el poder, o la apariencia de poder, está ligada a un título o nombramiento en el orden de la cadena alimenticia. Aun cuando ha habido instancias en el ambiente laboral, la ira y el enojo no significan que el iracundo vaya a reaccionar arrojando libros y sillas en uno de sus momentos de ira, mucha veces la ira se manifiesta calmadamente. En el caso de reaccionar violentamente, las consecuencias para el iracundo serían que terminara con una demanda legal en sus manos o fuera despedido sumariamente por sus superiores. Sin embargo, con todas esas reacciones a su disposición, un mercenario las puede utilizar como herramientas o recursos con propósitos de corrupción. Es suficiente mencionar que si se fuera a apelar al sentido de grandeza y poder aparente que el idiota de su superior creé que posé, el noventa y nueve por ciento de las veces obtendrá lo que quiere. El método es fácil de aplicar; basta con tan solo conocer que botones apretar, oprimirlos y de inmediato obtendrá la reacción que desea. Hágalo y verá los resultados, especialmente si la persona se cree todopoderosa. 
 
   Como siempre, hay tantos ejemplos que es imposible incluirlos pero, entre ellos, los políticos serian un ejemplo clásico de ira y poder aparente. Un político, como un senador, un diputado o cualquier persona electa, llega al puesto con la idea subconsciente de que estará ahí prácticamente para siempre sin pensar que tarde o temprano tendrá que desocupar las oficinas. Lo mismo se aplica al sector privado. Pero en ambas instancias existe la creencia de que el puesto les permitirá ejercitar más poder que autoridad. En este caso basta tan solo con referirnos a cualquier administración y ahí encontraremos muestras insólitas de abuso. Por ejemplo, en el congreso norteamericano encontramos instancias como es el caso del congresista que decide bloquear los fondos presupuestales para el seguro de desempleo, tan solo por el hecho de que puede hacerlo, o bien el de retrasar cualquier voto para complacer y cumplir con los compromisos que estableció con grupos de presión y sus representantes. Lo mismo sucede con los señores de la guerra y sus capitanes a cualquier nivel gerencial; no es extraño encontrar ejemplos de abuso, micro control y venganzas triviales contra subordinados, tan solo para demostrar con ira y enojo el poder del supervisor. Pero, felizmente, tarde o temprano ambos, políticos y gerentes, tendrán que abandonar sus puestos bien sea por no relección, por el fin del término, porque renunciaron o fueron despedidos, o quizá porque el negocio falló, fue vendido o fueron remplazados.
 
   Basta mencionar que la ira y las circunstancias han causado la desgracia y el final de varias carreras y muchos de estos eventos lo harían a uno reír. Afortunadamente, como soldado de fortuna, se puede utilizar la ira como un elemento de corrupción y explotarla para su beneficio.
 
   Gene Scheffer era un hombre de relaciones personales. Como mercenario, siempre estaba estableciendo contactos y relaciones en todos los niveles sin importar el estrato social o nivel económico, puesto que esto le permitía enterarse de quien estaba vendiendo, quien estaba comprando, en qué lugar se podría adquirir más barato cualquier artículo, e incluso hasta quien vendía ropa a medio precio. Prácticamente Gene era un procurador. Sin embargo sus relaciones y contactos no se extendían tan solo hasta la frontera… Gene las tenía en todos lados, casi alrededor del mundo, y esa cualidad lo hizo el candidato perfecto para ser considerado como Director del Departamento Internacional de una compañía importante en la industria de servicios y distribución.
 
   Cuando Gene tomó el puesto, el Departamento Internacional consistía tan solo de dos personas cuya idea de expansión continental era pasar horas enteras en llamadas de larga distancia. Sin embargo, durante los seis años que duró empleado, su departamento creció hasta tener ocho ejecutivos e incluir más de sesenta países con presencia para la compañía. Pero eso no sucedió de la noche a la mañana, Gene tuvo que viajar constantemente hasta por tres y cuatro semanas para asistir a las ferias de negocios en varias partes del mundo y establecer relaciones y contactos que, a su vez, hicieron también que su directorio personal creciera con todos los nombres de sus conocidos.
 
   Cuando dejó la compañía como consecuencia de una fusión, el señor Scheffer abrió un pequeño negocio de asesoría, rentó una oficina de tiempo compartido para recibir correo, diseñó su página web y se puso a contactar los nombres en su directorio para ofrecerles sus servicios en el mercado internacional. Por varios años su negocio prosperó sin mucho que hacer y cobrando bien por hacerlo. Entonces la catástrofe económica se vino encima y como con otros empresarios, su negocio paró de repente; sencillamente sus clientes no tenían el dinero para hacer investigaciones de mercado o carecían de los recursos para una expansión internacional. Pero un día recibió la llamada de uno de sus clientes en la que le mencionaba que acababa de adquirir la mayoría accionaria de un negocio y quería saber si estaría interesado en hacerse cargo del área internacional de su compañía. 
 
   Su contacto, Rob Newman, le dijo que había pensado en él para el trabajo y también le informó que de aceptar su propuesta lo haría sabiendo que existían ciertas limitaciones, incluyendo que no solo él sería el único empleado, sino que no le podría pagar por los primeros tres meses y que el presupuesto disponible de mercadotecnia alcanzaba solamente para anuncios de pago-por-visita y generación de prospectos vía internet. Gene pensó que las limitaciones eran agobiantes y que no habría participación en eventos del medio para promoción por la falta de dinero pero, con el tiempo, el trabajo podría llegar a ser una buena oportunidad. 
 
   Siendo tan mercenario como lo era, Gene estudió sus opciones; su negocio no estaba produciendo lo que necesitaba y tardaría varios meses para alcanzar el nivel en donde había estado. Si aceptaba el trabajo, existía la posibilidad de manejar su firma de asesoría lateralmente hasta que la economía se recuperara o bien continuar trabajando indefinidamente. Una semana más tarde se reunió con Rob Newman, ahora el Presidente del Consejo de Administración y Director General, y después con Tony Marshall, el presidente de la compañía. Gene salió de la reunión con el nombramiento en la mano.
 
   No es necesario mencionar que durante la entrevista con el presidente, Gene percibió una ligera oposición que él atribuyó sencillamente a una diferencia filosófica en la forma de conducir negocios a nivel internacional. El resultado de su observación fue que le tomó tan solo dos días para evaluarlo, conocer sus antecedentes, que botones oprimir y su forma de manejar los negocios. Gene pensó que se iba a enfrentar a una guerra de batallas constantes y, como mercenario, estaría luchando en el lado perdedor. Entonces, con la mentalidad de que no estaba peleado con el dinero, no le quedó otro remedio sino entrar al combate… y eso incluía los enfrentamientos con Tony. Para entonces ya uno de los empleados le había comentado también que a Tony lo apodaban “El Terminador”, por su fama de acabar con las propuestas de ventas.
 
   Por más de veinte años, alrededor de los noventas, Tony Marshall había sido Director General de una compañía importante en la industria de servicios y había obtenido el puesto a base de trabajo y dedicación. Como resultado de un cambio de control, el nuevo consejo de administración lo despidió pero pudo encontrar un trabajo similar en otra compañía un poco más pequeña. Ahí, a pesar de sí mismo, el negocio creció y eso le trajo reconocimiento, estatus y grandeza dentro de la industria. Desafortunadamente, en otro cambio de control, perdió el trabajo y acabó siendo miembro privilegiado de la Reserva Nacional de Talento. 
 
   Cuando Rob Newman le ofreció el puesto de presidente de la compañía, Tony decidió aceptarlo inmediatamente con la añoranza de un pasado en el que él era todopoderoso y la esperanza de que la historia se repitiera una vez más. La diferencia era que los tiempos habían cambiado, las actitudes habían evolucionado y existía una forma diferente de hacer negocios como consecuencia de la crisis económica. Con el cambio de dinámica, era cosa del pasado la época en que se podía vender casi todo a cualquier precio, en que se podían abrir líneas de crédito casi sin límite y en las que el costo de financiamiento era barato. Pero, para desgracia de Tony, nunca se dio cuenta de que eran añoranzas únicamente. Las consecuencias del cambio se reflejaban ahora en inventarios mínimos “justo a tiempo”, pago de facturas a menos de treinta días y sin descuento, y órdenes cargadas a tarjeta de crédito corporativo con tasas de interés superiores al veinticinco por ciento anual. Los tiempos cambiaron y la actitud mercenaria de que aquel que tiene el dinero dicta los términos, comenzó a implementarse en los negocios.
 
   Tony, lamentablemente, continuaba viviendo en la mitología de su pasado mientras sufría de síndrome de divinidad, sin darse cuenta que ya había sobrepasado su fecha de caducidad. Aparte, en sus divagaciones, él creía que su forma de hacer negocios era infalible, que la dinámica de la economía era inexistente y que su posición como presidente demostraba que estaba en lo cierto; los demás estaban equivocados o eran sencillamente ignorantes. Para demostrar su grandeza, utilizó las reuniones semanales de directores para recordarles no solo sus más grandes éxitos, sino también su conocimiento casi ilimitado de casi todos los temas y la forma en que los negocios de la compañía debían de conducirse durante su presidencia. Sus arengas semanales incluían una forma académica de hacer los negocios, explicaciones que no tenían nada que ver con la realidad y la amenaza directa de que quien no le informara de cualquier detalle o lo incluyera en cualquier negociación, seria victima de su ira. Desde luego que sus iracundas pantomimas no incluían gritos y el lanzamiento de objetos letales a su audiencia, pero sí manierismos de grandeza y un tono de voz que reflejaba su ira y la entonación propia sin exaltación alguna. 
 
   Al igual que otros empleados, Gene se preguntaba la razón por la que Rob Newman había contratado a esa reliquia para el puesto de presidente, pero otros compañeros le informaron que su record previo había sido una consideración importante para el Consejo de Administración. Los consejeros creían que nombrándolo presidente tendrían la credibilidad necesaria como para atraer a otros inversionistas sin realmente importarles que tan arcaico fuera su estilo gerencial. 
 
   Como a los cinco meses Gene comenzó a negociar la primera venta internacional para la compañía; una firma estaba interesada en sus productos y servicios y tenían el plan de distribuirlos en Latinoamérica. Cuando se reunieron para la negociación, la reacción inmediata de Tony fue la de cuestionar la integridad de los inversionistas y pedir una cantidad exorbitante por los derechos de distribución. Los inversionistas respondieron con una contra oferta que parecía razonable considerando las economías de escala en los países del continente sur. Tony consideró que la respuesta era un insulto a su acumen y lo hizo saber iracundamente no solo al amonestarlos por una hora, sino dándoles la opción de tomar el ofrecimiento o declinarlo a su conveniencia. Después se tomó el tiempo necesario para enviar un correo electrónico a todos empleados parte de la negociación, para recordarles que él era el único que podría aprobar cualquier propuesta, incluyendo el contacto inicial. El mensaje tenía tantos signos de exclamación que hizo que el servidor de la compañía casi dejara de funcionar momentáneamente.
 
   La respuesta del grupo de inversionistas fue rechazar la propuesta y llevarse sus dineros a otro lado. Rob, su jefe y Director General de la compañía, se encontraba mientras tanto viajando por todos los Estados Unidos tratando de apagar los fuegos que todavía ardían después de la adquisición de la compañía y como consecuencia de las acciones de su presidente. 
 
   Casi cinco semanas después Gene trajo otra venta. Esta vez una pequeña cadena de tiendas en Brasil quería distribuir los productos de la compañía en Sudamérica. Pero, en esta ocasión, Gene fue directamente con Rob Newman para ponerse de acuerdo sobre la propuesta y los parámetros de negociación, incluyendo opciones de financiamiento y los acuerdos para las órdenes iniciales a nivel internacional. Poco después ambos se reunieron con Tony para informarle las decisiones de Rob para negociar con los brasileños. 
 
   Una vez más, cuando se iniciaron las primeras discusiones, Tony decidió ir en contra de la recomendación e hizo valer su puesto. Primero aumentó la cuota de distribución y pidió un setenta por ciento de enganche —si los brasileños optaban por financiar la operación—, y cambió los términos para la compra inicial de productos. La respuesta de los compradores fue proponer un pago de contado equivalente a la mitad de la cantidad sugerida por Tony sin usar financiamiento pero dando la oportunidad de negociar y, al mismo tiempo, llegar a un acuerdo con las compras de productos. Gene pensó que la propuesta era de esperarse ya que con un porcentaje tan elevado de enganche, no era una buena opción incluir financiamientos si el dinero en efectivo es, y siempre será, el rey en los negocios. Luego de la reunión con los compradores, Gene fue a hablar con Tony y le comunicó que las probabilidades de fracaso en las negociaciones habían aumentado en forma considerable y era posible que no hubiera venta.
 
   “¿Tony, porque no retomamos la propuesta inicial y tratamos de salvar el negocio? Tendríamos algo de ventas… Yo puedo aducir que me equivoqué y fue un error de mi parte”. Le comentó al presidente.
 
   “Gene, ¿te has puesto a pensar que si no pagan la exclusiva que piden al ordenar los productos, nos quedamos con un contrato sin valor? ¡Les habremos dado los derechos de distribución gratis! ¡Nada más piensa en los costos legales que tendríamos que incurrir para recobrar el dinero en el Brasil!” Le contestó el presidente y Gene notó el cambio de color en su cara y la forma en que trataba de controlarse para parecer calmado al mismo tiempo. 
 
   El alegato continuó por otra media hora mientras académicamente le explicaba el porqué de su manera de pensar y lo malo de hacer negocio con los brasileños. Al mismo tiempo le dio una cátedra de cómo los negocios se hacían en… el ¡Japón! Su ira continúo por medio de un correo electrónico donde anunciaba categóricamente que, de ahí en adelante, todas las negociaciones no solo necesitaban de su aprobación, sino tácitamente de su opinión y presencia.
 
   Una vez más el negocio se vino abajo cuando los brasileños decidieron pasar la “oportunidad” debido a los problemas suscitados durante la negociación. Sin embargo, como Gene ya había establecido una relación sólida con el grupo, les ofreció sus servicios como negociador para buscar otras oportunidades. Rob y los accionistas de la compañía, mientras tanto, continuaban atraídos por el prestigio de su presidente sin querer aceptar que con su estilo gerencial se estaban cayendo los negocios. A su regreso Rob le pidió a Gene que le diera su versión de los eventos. Él contestó diplomáticamente que “debido a diferencias filosóficas en las negociaciones, la propuesta de la compañía fracasó rotundamente”. Rob le sugirió que tratara de resucitar el negocio pero, esta vez, que los brasileños negociaran con él directamente. 
 
   Con la posibilidad de ganarse una buena comisión si el negocio se salvaba, Gene mercenariamente contactó a los brasileños con la nueva propuesta. Como esperaba, el grupo sudamericano programó su viaje para negociar directamente con Rob. A su llegada, el señor Rob Newman, dueño del negocio, se encontraba ausente debido a problemas de emergencia suscitados por la actitud del presidente en otras negociaciones. Aun así los brasileños firmaron los contratos pero, en el último minuto, decidieron que en vez de pagar en ese momento, mejor sería enviar el dinero directamente desde Rio de Janeiro; lamentablemente nunca lo hicieron. Desde luego que Tony se aseguró de que mientras firmaban los documentos, los clientes recibieran una dosis letal de su ira y una demostración categórica de su poder por medio de una larga pontificación sobre como los negocios deberían de hacerse… en ¡Brasil!
 
   Un mes más tarde, ya después de haber renunciado, Gene no se molestó en contestar las llamadas y mensajes de Rob. Antes de salir por última vez de la compañía estuvo pensando que botón apretar para que Tony reaccionara con toda su ira y obtener un fin predeterminado. Gene decidió utilizar una combinación de logos, pathos e ira para alcanzar su objetivo; él sabía perfectamente lo que iba a ocurrir. 
 
   El último día entró a la oficina de Tony y le dijo que con su forma de manejar los negocios, el Departamento Internacional no tenía razón de ser, ni tampoco tenía futuro. Inmediatamente Tony se lanzó en una iracunda diatriba asegurándose de que Gene fuera blanco de su ira; fríamente le recordó cómo se debían de hacer los negocios a nivel internacional de acuerdo a su experiencia. Luego, conforme su cara denotaba niveles insospechables de iracundia, le pidió que sacara sus pertenencias de su oficina y abandonara de inmediato el edificio. Lo despidió con el recordatorio de que no esperara recibir una buena recomendación en el evento de que buscara trabajo.
 
   Al siguiente día Gene de inmediato solicitó su seguro de desempleo y al mes siguiente recibió su primer cheque. Mientras tanto, con su actitud mercenaria, ya estaba en contacto con los brasileños para darles servicio de negociación y asesoría previo pago de factura. 
 
   


 
   
  
 

ENVIDIA
 
   Como recurso, la envidia es uno de los pecados menos aprovechados en el catálogo de prácticas de corrupción y modos de persuasión. Sin duda es fácil de acceder, no tiene complicaciones y apela sin esfuerzo a los sentimientos del corrupto. La envidia puede ser atractiva en varias formas y los envidiosos pueden caer en la corrupción utilizando un menú sencillo que combina cualquiera de los otros seis pecados capitales y uno o varios de los modos de persuasión. Se puede hacer atractiva con una mezcla de pathos y avaricia, con ira y ethos, o con gula y lujuria combinada con logos. Sin embargo a veces la envidia aparece como un intangible mientras que en otras hay un intercambio material pero, en ambas instancias, la corrupción se lleva a cabo con la certeza de obtener un fin predeterminado. Pero hay que considerar que también existen intangibles que están fuera de control para propósitos de corrupción como, por ejemplo, el sentir envidia por una situación económica mejor que la del corrupto o un estatus social más elevado. 
 
   Las personas que sufren de envidia se caracterizan por su negatividad, la aflicción en sus comentarios y el afán de demostrar que poseen la razón con argumentos que parecen lógicos y éticos, aun cuando las circunstancias demuestren lo contrario. Su crítica negativa es implícita al reflejarse la persona en sí misma como el experto en la materia. Los envidiosos resienten el éxito de los demás, aun cuando no sientan envidia en general, pero en sí su resentimiento se refleja no por tener éxito ellos mismos, sino por que le vaya mal a la persona(s) por la que sienten envidia. Por medio de la envidia buscan el reconocimiento y la superioridad sobre la persona(s) a la que envidian y resienten, incluso secretamente, los bienes materiales. 
 
   Ahora bien, como la información es poder, es necesario tener y averiguar lo mayor posible sobre el candidato a corrupción y sobre de qué siente envidia. Cuando se le ofrece en forma atractiva, el noventa y nueve por ciento de las veces el corrupto caerá en la tentación. Eso es lo bonito de la envidia.
 
   Cuando María Martínez fue contratada para ser uno de los cuatro Gerentes de Recursos Humanos de una pequeña cadena de restaurantes, nunca pensó que su forma de ser fuera un problema y causara envidia en el ambiente laboral. Ella era una mujer atractiva, con una cara angelical que proyectaba un aura de juventud y felicidad, y poseía una actitud positiva en su forma de vivir. María pertenecía a una familia económicamente estable y eso le permitió graduarse de una de las mejores universidades en el Estado. Le gustaba asistir a eventos deportivos y culturales y viajaba cuando podía con el propósito de enriquecer su vida y acrecentar su riqueza intelectual. Por haber crecido en un ambiente familiar completamente latino, María no esperaba abandonar su casa sino hasta el momento de casarse y aun cuando vivía con sus padres y contribuía al gasto familiar, sus ingresos le alcanzaban como para tener un estilo de vida casi incomparable. 
 
   Sin embargo lo que sus compañeros veían en ella era diferente: María era producto de un útero privilegiado; una niña de fideicomiso con un empleo obtenido como un favor a su padre por medio de sus contactos. Lo que no era público fue que años antes ella había dado respuesta a un anuncio en el internet y le habían dado el trabajo que actualmente desempeñaba gracias a sus cualificaciones. Pero con esa percepción prevalente en el ámbito laboral, un aura de envidia se cernía sobre ella siguiéndola por todas partes. 
 
   María hacia su trabajo lo mejor posible y se reportaba como los otros gerentes con la Directora de Recursos Humanos. Por varios años trabajó intensamente para enfrentarse a los retos de manejar parte de los cuatrocientos empleados de la compañía y la administración de sus prestaciones junto con los problemas que representaba una industria conocida por su baja paga y la constante rotación de personal. Pero contrario a su cara angelical y a su apariencia calmada, María había aprendido a ser una sobreviviente. Su familia emigró a los Estados Unidos cuando ella era una niña y abrieron un pequeño negocio que hicieron crecer aun cuando sus padres no dominaban el idioma inglés perfectamente. El negocio les permitió darle a los hijos la mejor educación posible dentro de los valores de una tradición bicultural. Desde temprana edad aprendió que nada en la vida es gratis y que uno tiene que trabajar y esforzarse para alcanzar sus objetivos; aprendió que el trabajo es tan solo un medio para ganar dinero y permitirle a la persona una vida más satisfactoria. Con esos conceptos en la mente María ayudó largas horas en el negocio familiar y se convirtió en una mercenaria. Después, cuando obtuvo el trabajo en la cadena de restaurantes, fue natural para ella utilizar sus conocimientos mercenarios para ventaja propia. María sabía que para avanzar en la compañía tendría que adaptarse y combatir en las batallas con las que su señor de la guerra se enfrentaba constantemente; eso incluía la manipulación y la corrupción, persuadir y controlar un futuro predeterminado y, algunas veces, tener el valor suficiente como para caminar sobre la línea gris de los valores entendidos. María era una mercenaria y como tal, una despiadada. 
 
   Así, cuando su jefe le dijo que pensaba renunciar, María se preparó para tomar su lugar y comenzó a planear su estrategia para asegurarse que sus esfuerzos tuvieran un futuro predeterminado. Primero evaluó las probabilidades de obtener el puesto y saber quiénes la apoyarían para tomar el lugar de su jefe, la Directora de Recursos Humanos. Luego comenzó a agregar responsabilidades adicionales que su jefe, ya a punto de partir, estuvo contenta en delegarle. Después, para no dejar ninguna probabilidad a la suerte, puso al corriente su résumé pensando en que podría también ser una baja durante el combate y tuviera que buscar trabajo posteriormente. María manejó sus expectativas desde el principio de su estrategia y claramente comprendió que habría otros candidatos compitiendo por el mismo puesto. Finalmente invitó a comer a su jefe y ambas mujeres pasaron toda la tarde platicando sobre el trabajo, sus responsabilidades y las ramificaciones en el evento de que a ella le dieran el ascenso. Una vez que obtuvo toda la inteligencia necesaria, ambas mujeres se fueron… de compras. 
 
   En la conversación con su jefe, María supo que entre los posibles candidatos, ella era la que menor tiempo tenía en el puesto; que algunos directores confundían la longevidad con la experiencia y que, probablemente, cada uno de ellos tuviera su propia agenda y protegiera a quienes ya posiblemente tenían identificados como candidatos al trabajo. Aun así decidió proseguir con sus planes con toda su determinación. 
 
   Unos días después se dio cuenta que su estrategia tenia fallas cuando, antes de partir, su jefe le informó que había dos candidatos más para el puesto y que uno de ellos resentía el hecho de que ella hubiera tenido la osadía de solicitar el trabajo considerando su nivel de experiencia y tiempo en la compañía, pero más importante, en el evento de que María obtuviera la posición, “estaría tomando el lugar de una persona que realmente necesitaba el trabajo, de una madre sola que tenía una familia que mantener”. Aparte, increíblemente, debido a su trivialidad, la mujer del comentario también resentía el hecho de que María llevara todos los días a su trabajo una bolsa Louis Vuitton que ella percibía como un acto de superioridad económica y presunción. La envidia empezó a brillar de repente.
 
   Cuando María supo lo que estaba sucediendo, se preparó para la guerra: no habría treguas, ni prisioneros, compromisos o componendas y estaba dispuesta a romper todas las reglas del combate. Ella no se sintió preocupada, sencillamente vio en el reto una batalla más en su camino para ganar la guerra. 
 
   Las primeras escaramuzas se presentaron en forma de una ronda de entrevistas que tuvieron lugar casi un mes después de que su exjefe y compañera de compras había partido. De acuerdo a la política de la compañía, todos los ascensos eran internos y los directores de Finanzas, Operaciones y de Estrategia, junto con el Director General, se reunieron para entrevistar en grupo a las tres candidatas nominadas para el puesto. Cada director tenía sus preferencias y cada uno, prácticamente, ya había tomado su decisión basándose no en seleccionar al mejor candidato, sino en la conveniencia y servitud para quedar bien con el jefe. 
 
   El ejercicio en futilidad y compromiso duró una semana completa de entrevistas donde los candidatos expusieron sus ideas de cómo aplicar la cultura corporativa y el desarrollo organizacional en una serie interminable de presentaciones catatónicas en PowerPoint; cada uno tratando de influenciar la última decisión que, finalmente, se basaría en las mismas tonterías que ocurren cuando nadie quiere tomar responsabilidad pero, al mismo tiempo, hacer valer sus intereses propios y quedar bien con el Director General, el absoluto señor de la guerra.
 
   Durante las entrevistas María notó las miradas y escuchó los comentarios entre los directores y su jefe supremo. Se dio cuenta de que él tenía su propia agenda y preferencia por uno de los candidatos, pero también estaba considerando opciones y alternativas debido a la presión inherente en el proceso.
 
   Para el fin de semana María y su némesis —la mujer envidiosa—, eran las únicas sobrevivientes y ambas tenían la misma oportunidad de obtener el puesto, dependiendo de la aprobación del Director General, quien anunciaría su decisión al final de la siguiente semana. A la siguiente semana, el todo omnipotente señor de la guerra se entrevistó con ambas mujeres y les hizo saber que no había tomado su decisión todavía pero se las haría saber en unos cuantos días, una vez que regresara de participar en una exposición de la industria. 
 
   Los días adicionales ayudaron a María a reagruparse y evaluar una vez más sus prioridades; era verdad que quería el puesto y lo deseaba inmensamente; que como mujer ambiciosa que era, el puesto de Director seria casi la ultima meta en su carrera. Sin embargo se preguntó si el precio que pagaría compensaría sus esfuerzos, los dolores de cabeza y las nuevas responsabilidades. Ella sabía que el trabajo no lo era todo, sino tan solo una herramienta para tener los medios con qué disfrutar de la vida. Si ella fuera la elegida, todo su estilo de vida se vería afectado con las nuevas responsabilidades: no más viajes de tres semanas en vacaciones; no más salir temprano de la oficina para disfrutar de un juego deportivo o un evento cultural entre semana, ni tampoco la oportunidad de llamar enferma para tomarse un fin de semana de tres días. La realidad era que tendría que trabajar interminables horas y, en ocasiones, llevar trabajo a su casa, tal como lo había visto con otros directores. De hecho, terminaría mezclando su vida laboral con su vida privada y todo para que… ¿para ganar un mayor sueldo? 
 
   Ese fin de semana María invitó a varios amigos para celebrar que ya había encontrado la respuesta a su dilema. Estaba muy contenta de haber hallado la forma de corromper a su némesis. Su plan y estrategia de implementación era bello en su simpleza y perversidad; estaría utilizando la combinación perfecta de pecados capitales y pensamiento Aristotélico… un poco de pathos para apelar a los sentimientos de su enemiga, una dosis de logos para llegar a un acuerdo y unas gotas de envidia para corromperla. María sabia que al llegar al futuro predeterminado, tendría una posición más sólida en la compañía y menos responsabilidades.
 
   Esa semana la pasó visitando varios sitios de artículos usados en el internet hasta encontrar lo que buscaba. La idea de gastar quinientos dólares como parte de su estrategia, no se comparaba con los beneficios que podía cosechar; cada dólar gastado en sus esfuerzos regresaría en forma de gratitud, alianzas y en un aumento de sueldo. Tres días después recibió un paquete por correo, fue a una tienda para verificar que al artículo adquirido era original y salió con una caja envuelta como regalo. 
 
   Ya con la primera fase de su plan en marcha, al día siguiente invitó a comer a su némesis. La mujer aceptó la invitación más por curiosidad que por amistad. En el restaurante María le dijo que como colega y compañera de trabajo la tenía en el más alto concepto y merecía su respeto. Le mencionó que no quería ser parte de una lucha fútil para obtener un puesto que arriesgara o comprometiera su relación. María se había enterado recientemente de su vida como madre sola y única proveedora del hogar y, siendo mujer como ella, quería demostrarle su admiración, darle su apoyo desinteresado y desearle lo mejor en su carrera. También quería decirle que estaba ahí mas como amiga que como compañera de trabajo y que si algún día necesitaba de apoyo, ella estaría ahí para dárselo incondicionalmente. La segunda parte de su plan fue más sencilla; le informó que había tomado la decisión de retirar su candidatura para el puesto de Directora de Recursos Humanos.
 
   Su némesis nunca supo que sucedió. Su reacción fue la que María esperaba; se le rasaron los ojos de lágrimas de felicidad, le expresó su más profunda gratitud y de inmediato la hizo su aliada; con su apoyo, las dos llevarían al Departamento de Recursos Humanos a alturas jamás vistas en los niveles gerenciales. 
 
   María, desde luego, accedió naturalmente y le pidió que fuera discreta con respecto a su decisión y esperara a que hablara con el Director General. Luego, para concluir con la manipulación de su corrupta, le dijo las mentiras usuales sobre lealtad, compromisos, alianzas y amistad eterna; nada que fuera a parecer como una puñalada en la espalda. 
 
   Esa noche, en su casa, María se sirvió una copa de vino que disfrutó sonriendo. Con un solo comentario perdió la batalla con la que ganó la guerra. 
 
   Al regreso del Director General, María se reunió con él. De inmediato comenzaron a circular rumores aduciendo que quería influenciar la decisión final antes de que fuera anunciada. Sin embargo María sorprendió a todos cuando más tarde se supo que había retirado su nominación por razones personales. Ese mismo día, el todopoderoso señor de la guerra nombró a la némesis como Directora de Recursos Humanos en reconocimiento a su lealtad y experiencia, mencionando que “era casi como un activo en la compañía”. 
 
   Lo que ignoraban los empleados era que la persona elegida de antemano por el Director General no era María; él tenía ya preferencia por uno de los candidatos; su némesis. Cuando María se reunió con el director, negoció un aumento de salario a cambio de retirar su nominación, dando oportunidad al director a no ser percibido no solo como dictador, sino evitar desprestigiarse durante el proceso de nominación. 
 
   María obtuvo lo que quiso; un aumento de sueldo, menos responsabilidades, una alianza con su némesis y la confianza de su mutuo señor de la guerra. 
 
   Al siguiente día se reunió con la nueva directora. Para celebrar su nombramiento, le obsequió una bolsa Louis Vuitton. La mujer quedó sorprendida por la generosidad de María, pero más impresionada cuando le dijo que la bolsa era una de sus pertenencias más queridas y, aun cuando ya tenía una, esa la estaba guardando para una ocasión especial. María enfatizó que era mejor dársela a ella; su amiga, jefe y nueva director.
 
   Sin embargo, durante el proceso del conflicto bélico, María llegó a la conclusión mercenaria de que hay ocasiones en que el precio que se paga en las batallas que ganan las guerras, no es demasiado elevado cuando se considera un futuro propuesto, pero que puede ser costoso en otras formas si se perdiera la guerra. También aprendió que se puede corromper cuando se pierde para ventaja propia, comprendiendo que al perder una batalla, se puede obtener un futuro predeterminado y ganar la guerra. María sabía que la envidia, aun intangible como es, puede ser manipulada convenientemente para ventaja propia. 


 
   
  
 

SOBERBIA
 
   Como la envidia y la pereza, la soberbia es un pecado fácil de manipular para propósitos de corrupción. La soberbia está bajovaluada y se utiliza poco a pesar de que no requiere mayor mantenimiento o tiene un costo elevado. Como pecado es muy fácil de combinar con cualquiera de los modos de persuasión. No se necesita utilizar un mayor número de pecados, como la gula o la pereza, para persuadir al candidato; basta con hacer una propuesta directa en logos y el soberbio reaccionará positivamente. Los individuos que pecan de soberbia no son tan complejos como parecen. Los soberbios reaccionan favorablemente al logos y al ethos, puesto que se ven a sí mismos y a su conducta como lógica y ética cuando se conducen en el medioambiente que los rodea. 
 
   La soberbia se encuentra en todos lados y es fácil de identificar, pero no debe de confundirse con el estar o sentirse orgulloso de algo. La soberbia es multifacética e incluye el ego y una necesidad constante de reconocimiento. La gente soberbia es arrogante, déspota, racista y vana, y no puede identificarse con la realidad. La soberbia se encuentra presente casi siempre en puestos de poder y en la política al igual que en los niveles gerenciales del sector privado. En todos los casos es consecuencia del poder aparente que sienten percibir políticos y ejecutivos y la forma como la demuestran con sus subordinados o incluso en su trato con el público. Hay cientos de ejemplos de soberbia en la política y en las cúpulas y torres de marfil del sector privado pero, como meros mortales que convivimos en niveles inferiores, tan solo podemos leer sobre los excesos y las muestras de soberbia que tienen lugar en esos estratos. Como punto de referencia tenemos otras viñetas para propósitos de ilustración.
 
   George Allen era una gerente de nivel medio en un sistema de franquicias más o menos exitoso. Un día la suerte lo favoreció y fue contratado como uno de los gerentes de operaciones para el Departamento Internacional de la compañía. Su trabajo consistía en proporcionarle apoyo a los licenciatarios en otros países donde la compañía tenía negocios. Para cualquier persona que supiera de su trabajo, el puesto era de ensueño debido a que eran pocas las responsabilidades cuando no se viajaba; tan solo llamadas a larga distancia con los licenciatarios para saber cómo estaban y ninguna otra tarea en especial… excepto aparentar que se estaba ocupado. El elemento de ensueño consistía en viajar elegantemente por lo menos tres veces al año al lejano Oriente y Asia, incluyendo Vietnam, Japón, las Filipinas, Indonesia y Tailandia, con el propósito de poner al tanto a los licenciatarios con respecto al negocio y productos de la compañía. Como representante de la empresa, George tenía que ser la imagen perfecta de un negocio con éxito y hospedarse en los mejores hoteles, comer en los mejores restaurantes e interactuar con los licenciatarios en otros países quienes, en muchos casos, eran personas sofisticadas y empresarios millonarios; lo más maravilloso de todo es que a George le pagaban por hacer ese trabajo. 
 
   Ahora bien, George no había obtenido el puesto como consecuencia de una solida experiencia en negocios internacionales, ¡no!, sino porque se encontraba en el lugar adecuado y en el momento oportuno cuando la compañía contrató a un nuevo Director de Ventas y Desarrollo. El nuevo ejecutivo le había vendido a la compañía su negocio de franquicias y ésta lo contrató para hacerse cargo de la división internacional. Cuando tomó el cargo, lo primero que hizo fue reorganizar las responsabilidades y salomónicamente repartió el planeta y asignó las secciones a sus gerentes, como si fuera en el juego del Monopolio. El problema fue que únicamente había dos ejecutivos para todos los países que tenían que visitar y darles apoyo. Al confrontar ese reto le fue natural pensar en George Allen como un tercer gerente, ya que él había estado a cargo de entrenamiento y apoyo de franquicias cuando el nuevo director tenía su red de licenciatarios domésticamente, en los Estados Unidos, antes de venderla a la compañía.
 
   El señor Allen era una persona de lo más agradable, un poquito gordo, de mediana edad, siempre contento, inspiraba confianza y se podía depender de él. Pero, más importante, George conocía perfectamente el negocio y sabía cómo complacer a su jefe. Lamentablemente el señor Allen no tenía la experiencia necesaria para conducir negocios internacionalmente, ni tampoco la afinidad como para entender las diferencias culturales de los países a su cargo; él era el estereotipo clásico del “Americano Feo”, pero en la categoría de negocios. De hecho él pensaba que los Estados Unidos era el único país avanzado y todos los demás eran subdesarrollados; que América era un país y no un continente que incluía multitud de naciones y culturas. Además George Allen no era un mercenario ni tampoco quería convertirse en uno, tal como lo eran sus dos colegas en el mismo departamento. Lo único que quería era un sueldo regular, las prestaciones que le daba el puesto y hacer un trabajo normal, si había beneficios adicionales y tenía que viajar con estilo a destinos países, eso lo tenía sin cuidado. 
 
   Poco después de recibir su nombramiento George pasó el primer mes aprendiendo de sus colegas mercenarios todo lo relacionado con los licenciatarios internacionales a su cargo. A través de su aprendizaje descubrió que muchos de los sistemas y procedimientos implementados en otros países eran un poco diferentes a los que estaba acostumbrado a ver en el sistema doméstico de franquicias. También notó que varios de ellos no eran tan “puros” como lo especificaban los estándares de operación, claramente descritos en los manuales de la compañía. George pensó que esas diferencias eran un error magistral, bien porque los directores no se habían dado cuenta o porque nadie lo había notado. George se sentía muy orgulloso de los conceptos americanos y no quería que fueran corrompidos por gente extraña y de otras culturas. Él pensó que lo mejor sería poner al tanto a su jefe, hacerle ver las diferencias y de paso aumentar su credibilidad ante sus ojos. Sin embargo, como su superior tampoco tenía ninguna experiencia internacional, decidió que lo mejor sería que George investigara el asunto antes de tomar una decisión y cambiar lo que estuviera ahí, en medio de la selva internacional.
 
   Pasaron los meses y pronto llegó el momento en que el señor Allen tenía que viajar a otros países por primera vez. Afortunadamente para él, como parte de su capacitación, le tocó viajar a España acompañando a su colega, Álvaro Márquez, el Gerente de Operaciones a cargo de Europa y el Medio Oriente. El propósito del viaje era pasar dos semanas poniendo al tanto a los licenciatarios sobre los nuevos productos de la oficina matriz. Afortunadamente también para él, su compañero de viaje era completamente opuesto en idiosincrasia al señor Allen. El señor Márquez no tenía el mismo perfil de George aun cuando respetaba la forma “americana” de conducir los negocios. Era verdad que Álvaro no tenía las credenciales académicas del señor Allen, pero poseía un claro entendimiento de su función como gerente y hablaba tres idiomas. También tenía la experiencia, la afinidad cultural y la flexibilidad necesaria como para comprender que los negocios internacionales varían de país en país y que se tenían que respetar las costumbres, etnicidad, leyes y códigos sociales, si es que se quería tener éxito.
 
   Entonces George sufrió la primera sacudida cultural de su existencia y le afectó notablemente. Esta sucedió justamente cuando él y Márquez estaban listos para abordar el vuelo a Madrid. Álvaro le comentó discretamente que se quitara la gorra que traía puesta ya que el bordado de “Orgullo de ser Americano” podía percibirse más como una muestra de soberbia que como una declaración de patriotismo. El señor Allen no pudo entender el porqué del comentario y se negó a quitarse la gorra aduciendo que no solo se consideraba como un patriota orgulloso de su país, sino un firme creyente de que los valores “Americanos” —como lo eran la democracia y la importancia de trabajar para lograr el “Sueño Americano”—, deberían de ser implantados en otros países tal como lo habían hecho los Estados Unidos y sus gobiernos con anterioridad. Desgraciadamente, cuando ambos aterrizaron en Madrid, otro viajero le mencionó casualmente que era mejor que se quitara la gorra ya que en el evento de que hubiera una demostración popular anti-yanqui, era muy posible que tuviera problemas. De inmediato George se quitó la gorra pero se negó rotundamente a quitarse el emblema con la bandera americana que traía puesto en la solapa de la chamarra. 
 
   Sin embargo el incidente no fue el primero de las varias situaciones en las se enfrentó George mientras trataba de adaptarse a los requerimientos de su nuevo trabajo; la noche siguiente quiso salir a cenar a las seis de la tarde y Márquez le mencionó que a menos que quisiera comer en un lugar para turistas, todos los restaurantes abrían después de las ocho y la clientela comenzaba a llegar horas más tarde. Luego George preguntó desconcertado porqué todos los menús, letreros y señalamientos de tráfico no estaban escritos en inglés y, cuando así era, las palabras eran diferentes, casi como en otro idioma; su acompañante sencillamente le contestó que el idioma en que leía los letreros también era inglés, pero de Inglaterra. 
 
   Pero los problemas de afinidad cultural aumentaron más su consternación cuando, al día siguiente, descubrió que varios de los franquiciatarios cerraban sus negocios a las dos de la tarde, hora de la comida, para luego volverlos a abrir a la cuatro y cerrar, posteriormente, a veces hasta pasadas las nueve de la noche. Después, casi como un insulto, el licenciatario de España ordenó a su chofer que llevara a los señores Allen y Márquez a su hotel para descansar un momento después de la comida del medio día y las instrucciones de reunirse otra vez pasadas las cinco de la tarde… para continuar otra vez con los negocios y luego salir a cenar.
 
   George Allen regresó de su viaje en completo estado de confusión. No podía entender por qué el licenciatario conducía sus negocios y reuniones en los restaurantes y bares en vez de en sus lujosas oficinas en el centro de Madrid. Era imposible para él entender por qué, en muchos países, la hora de la cena tardaba a veces más de dos horas, mientras los comensales platicaban interminablemente sobre todos los temas en vez de negocios, especialmente cuando él vivía bajo la regla de que el tiempo es dinero y desperdiciarlo en conversaciones triviales no conducía a nada. 
 
   El tiempo transcurrió y llegó el momento en que George Allen tuvo que viajar solo por primera vez; su viaje lo llevaría a visitar Tailandia, Indonesia y Japón. Desgraciadamente durante su jornada internacional sufrió de insomnio, extrañó sus hamburguesas y sus tacos —que él consideraba americanos—, aprendió a odiar la comida y la informalidad de la gente que conoció durante su viaje.
 
   “¡Estos viajes me están matando! Tengo que comer cosas extrañas y pretender que me gustan. Pero lo que me molesta mas, es la falta de respeto que le tienen a uno; esta gente nunca puede llegar a tiempo a las citas… ¡es una locura! Hay veces que durante las sesiones de capacitación, se salen tan pronto como suena su teléfono celular. Si en España las cosas estuvieron mal, en Asia, especialmente Tailandia e Indonesia, ¡estuvieron peor!” Le comentó a su esposa al regreso de su viaje. 
 
   Durante los próximos meses George hizo lo posible por no viajar, pero tuvo que pasar innumerables horas hablando por teléfono, en ocasiones hasta avanzada la noche. El problema que tenía era que para hablar con los licenciatarios en su territorio tenía que considerar los husos y horarios de cada país. Sin embargo lo más triste para él fue el descubrir que las anormalidades que encontró en los estándares de operación de la compañía, eran debido a la adaptación necesaria para implementar el concepto americano a la idiosincrasia individual de cada país. El resultado fue que George no pudo entender el porqué de la adaptación; sencillamente vio las diferencias como una forma de prostituir los conceptos llevada a cabo por extranjeros tan solo con fines de lucro infundado y ventaja propia, sin importar que pagaran cantidades substanciales por concepto de regalías.
 
   A pesar de sus limitaciones y soberbia, George continuó tratando de complacer a su jefe con su dedicación al trabajo. Incluso le comentó que con no viajar, estaba contribuyendo a disminuir los costos en el Departamento Internacional. En su interior, aun con sus esfuerzos en adaptarse a las demandas de los negocios internacionales, lo que más quería el señor Allen era trabajar para la división doméstica y hablar con gente que fuera tan normal como él, no con aquellos que no creían en el orgullo y los “valores Americanos” y asesinaban su leguaje con un acento atroz y difícil de entender.
 
   Pero existían corrientes opuestas al Departamento Internacional. El otro Gerente de Operaciones, Max Treville, a cargo de Latinoamérica, se había dado cuenta que el director estaba a punto de reorganizar la sección de ventas al agregar otro puesto para vender las licencias maestras a nivel internacional. Adicionalmente se acababa de abrir una vacante a nivel gerencial en la sección doméstica. Para un mercenario como Max, eso significaba una oportunidad excelente para un ascenso lateral con mejor paga, comisiones altas por ventas y la posibilidad de viajar a otros países aun desconocidos para él. Además, como el viajar era una de las cosas que más disfrutaba, él planeaba sus viajes con antelación premeditada, tomando ventaja de partir los jueves con la excusa de los cambios de hora y regresar semanas después, en viernes… por la misma razón. Aparte, durante sus viajes, siempre complementaba sus jornadas programando excursiones a lugares de interés para conocer el destino, visitas a museos, asistir a eventos deportivos o culturales y la ocasión de probar la comida regional; todo por cuenta de la compañía. Para Max, todo lo relacionado a su empleo tenía el propósito mercenario de trabajar lo mínimo y pasar el menor tiempo posible en la oficina. Él veía su trabajo y las responsabilidades como una oportunidad para disfrutar de la vida y que le pagaran por hacerlo.
 
   Sin embargo cuando se dio cuenta de que el puesto en el departamento de ventas incluía todavía menos responsabilidades que su trabajo actual, además de la oportunidad de pasar menos tiempo en su oficina y viajar prácticamente cuando quisiera, pensó que sería casi el equivalente a disfrutar de vacaciones perpetuas. Max también descubrió que aun cuando la política de la compañía era cubrir las vacantes dando prioridad a su personal, nadie estaba interesado en ninguno de los dos puestos; el de operaciones domésticas y el de ventas internacionales. Lamentablemente también supo que su jefe estaba considerando a George Allen para el puesto de Gerente de Ventas, ya que lo tenía en un concepto muy elevado. Afortunadamente para Max, George ni siquiera se había dado cuenta de la vacante en la sección nacional. 
 
   Max Treville no perdió tiempo en planear su estrategia para obtener el empleo. Él sabía por experiencia que el punto débil de George Allen era la soberbia. Por lo tanto sus planes mercenarios deberían de incluir el ser despiadado y utilizar cualquier recurso a su alcance para obtener un fin en un futuro predeterminado; tenía que neutralizar a George y a quienquiera que lo apoyara. El reto consistía en convencer a su jefe mutuo de que Allen era la persona ideal para el puesto gerencial en la sección doméstica y resolver el problema de perder dos empleados en la parte operativa internacional. 
 
   Max estuvo evaluando sus opciones por varios días y optó por una táctica sencilla pero estratégica para alcanzar el objetivo que se había propuesto: en sí pedirle el trabajo a su jefe y darle todas las soluciones servidas en charola de plata… pero primero tendría que neutralizar a su colega. 
 
   Allen era un candidato fácil de corromper: tan solo necesitó de una reunión, escuchar sus quejas, unas cuantas palabras y una muestra sencilla de aprecio para convencerle de que existían frutos más dulces al alcance de la mano en la sección doméstica. 
 
   Max puso al corriente su résumé, lo circuló entre los directores a cargo de tomar la decisión, incluyendo su jefe, y se aseguró de que George supiera de la vacante. Después, sabiendo que su colega odiaba reunirse fuera de su oficina, Max sencillamente se presentó con él y se pasó la siguiente media hora quejándose de los retos constantes a los que tenía que enfrentarse en su territorio de Latinoamérica con sus diferencias culturales, husos horarios e idiosincrasias. El elemento maquiavélico de su plan consistió en preguntarle a George que pensaba si Max solicitaba el trabajo en la gerencia doméstica. 
 
   Max no tardó mucho en conocer la respuesta: George reaccionó uniéndose a la letanía de quejas y comentó sobre la falta de apoyo existente en la compañía para hacer cumplir el concepto de la franquicia en su forma correcta, la negación de los valores, la misión y la visión por parte de los licenciatarios y lo difícil que era para él, un verdadero “Americano”, vivir su vida de negocios con esa afrenta tan personal.
 
   De inmediato Max ajustó su estrategia y casualmente mencionó que quizá también debería de solicitar el puesto de Gerente de Ventas Internacional y prosiguió a tenderle la celada; “Realmente no sé si me pudieran considerar para la gerencia doméstica ya que no tengo la experiencia y carezco de cualificaciones como las tuyas, George. ¿Y para el puesto en ventas? No sé ni que pensar, ¡tendría que pasar más tiempo viajando todavía!”
 
   “Te entiendo, Max. Yo también había pensado en solicitar el puesto en la división doméstica. Creo que mi experiencia es más afín al mercado nacional. No sabía que tú también estabas interesado en el trabajo; ¿o no es así?”
 
   Treville pareció tardar unos momentos en contestar mientras evaluaba su respuesta. Él sabía que en ese instante ya tenía a George en sus manos, lo único que tendría que hacer era concluir la propuesta y cerrar las opciones. Max se dejó caer de hombros, casi como derrotado, tal como si el comentario de su colega lo hubiera devastado y contestó; “Tan solo estaba considerando la posibilidad de conseguir el puesto pero mis probabilidades de hacerlo comparadas con las tuyas son casi nulas. No me lo van a dar aunque quisiera. Creo que lo mejor será solicitar el empleo de ventas internacionales y olvidarme del otro. ¿Tú, qué piensas? Dame tu opinión, George”. 
 
   Allen lo miró a los ojos, se sentó derecho, erguido, y le contestó con soberbia, de manera condescendiente, muy seguro de sí mismo; “Max, estoy de acuerdo contigo. Careces de la experiencia. No quiero que pienses que quiero disuadirte, pero creo que sería mejor que solicitaras el puesto en ventas, sé que te lo darían. ¿Para qué perder el tiempo si hay otras personas interesadas en el trabajo? No hay razón alguna”.
 
   Y Allen cayó en la celada. Luego Max respondió, ya para cerrar la trampa; “Estoy de acuerdo contigo pero, ¿y nuestro jefe? Va a perder a dos empleados al mismo tiempo… no creo que aceptara. Posiblemente te diga a ti que sí, pero no creo que lo haga conmigo… ahora que, pensándolo bien, él sabe que tengo una buena relación con los licenciatarios en tu territorio; incluso me llaman por teléfono cuando tú no estás disponible. Quizá si los dos platicáramos con él para decirle que yo podría darles el apoyo operacional y al mismo tiempo hacerme cargo de las ventas… tu sabes, mientras se contrata a alguien… a lo mejor dice que sí… la compañía se ahorraría dinero también. ¿No lo crees, George?”
 
   “Me parece bien, es lo que yo haría. ¿Sabes qué, Max? Vamos a hablar con él. Estoy seguro de que lo convenceremos… ¡el puesto en nacional estaría perfecto para mí! ¡Yo sugiero que no hay que perder más tiempo!”
 
   George tuvo un poco de problemas en convencer a su jefe. El director no quería perder a uno de sus empleados de mayor confianza, ni tampoco enfrentarse al reto de conseguir a otra persona que lo supliera y, al mismo tiempo, cubrir la otra vacante, sabiendo que nadie en la compañía, con excepción de Max, estaba interesado en el puesto en ventas. Sin embargo, al saber que George estaría más contento en la otra división donde su dedicación al trabajo daría mejores resultados, estuvo de acuerdo en recomendarlo.
 
   Max no tardó tiempo alguno en convencerlo que él era la mejor opción para el trabajo en ventas porque ya tenía una relación establecida con los licenciatarios y conocía el circuito internacional de exposiciones, pero tendría que agregar mayores responsabilidades a su trabajo. Cuando llegó el momento de pedir su aprobación, Max se ofreció mercenariamente a ayudar a su jefe a darle apoyo operacional al territorio de George… tan solo mientras contrataban a un nuevo gerente. 
 
   En su nuevo trabajo, Max viajaría a Europa y al Medio Oriente, aparte de los países a su cargo en Latinoamérica, para consultar individualmente con los licenciatarios. De esta manera la compañía también se ahorraría un poco de dinero y… ¿para Max?, los países en Asia y el Oriente lo esperaban para ofrecerle el misterio de su cultura. 
 
   Dos semanas después George redecoraba las paredes de su nueva oficina. Max, entretanto, limpiaba el polvo acumulado en su cubículo. 
 
   Una vez que la calma volvió a reinar en ambas divisiones, Max fue a visitar a George. Le llevaba de regalo un cuadro con un poster con la leyenda “Orgullo de ser Americano” impresa prominentemente en rojo, blanco y azul como muestra de su aprecio y gratitud. 
 
   Max no quiso, ni tampoco se sintió con la confianza como para decirle a George que tanto el marco como el poster, habían sido fabricados en China.
 
   


 
   
  
 

GULA
 
   Hace varios años era un reto el tratar de corromper con el pecado de la gula. Era difícil el utilizarlo como ingrediente en una receta que incluyera pathos, logos o ethos porque los ingredientes carecían de sabor o sazón suficiente como para gustarle al corrupto. 
 
   Sin embargo en nuestros días, con el advenimiento del canal televisivo de recetas [Food Network], los chefs famosos, las competencias en los programas de cocineros de primera calidad y la cultura de gourmands, nada ha contribuido tanto como la televisión y el internet para utilizar la gula con propósitos mercenarios de corrupción. Pero el pecado de gula no incluye tan solo comida, sino que es ilimitado y comprende todo lo que es en exceso; desde el tener un guardarropa lleno de prendas, algunas con las etiquetas colgando después de un año de haber sido adquiridas, hasta el uso excesivo de substancias controladas, las compras descomunales y el amasar cosas materiales sin valor práctico. Para propósitos de corrupción, las consecuencias de la comunicación masiva y el acceso al internet han sido extraordinarias. 
 
   Hoy en día, si uno quisiera corromper a cualesquier persona por medio de la forma convencional de utilizar la gula y la comida con ese propósito, las opciones no consisten tan solo en una invitación a comer a un restaurante caro, sino que prácticamente son ilimitadas. Ahora existen multitud de opciones que abarcan desde certificados de regalo para el restaurante de un chef famoso, hasta boletos para festivales culinarios, como el Festival Clásico del Vino y la Comida de Aspen, en Colorado [Aspen Food and Wine Classic). En ese evento, el corrupto y su acompañante podrían codearse con estrellas del cine y con celebridades culinarias como Jacques Pepin, Bobby Flay y otros chefs de gran prestigio. Un mercenario puede corromper también utilizando certificados de regalo para tiendas especializadas que envían a todas partes sal de mar para gourmands, trufas, mejillones frescos, e incluso ollas y sartenes de Le Creuset. También se puede tener acceso a cajas de vino, boletos para degustaciones de Habanos y tequilas, visitas a viñedos, o quizá subscripciones a los clubes de la receta del mes, en la que la compañía le envía al cliente no solo las instrucciones, sino también los ingredientes para preparar la receta y la selección de vino correspondiente. En síntesis, dependiendo del nivel de corrupción y gusto del corrupto, el menú de “Corrupción por Gula” tiene un sinnúmero de platillos, listos para ser ordenados sin necesidad de dejar propina por el servicio. 
 
   Pero antes de ponerse a preparar la receta perfecta de corrupción, es necesario comprender que la gula atrae lo mismo a mujeres que a hombres. Increíble como parezca, hay cientos de caballeros —mas de los que se pueda pensar—, que intercambian recetas de cocina y lo último en noticias por medio de correos electrónicos, texto digital y tecnología inalámbrica para mantenerse al tanto de lo más contemporáneo en información culinaria. Ahora bien, para no ser culpable de Chauvinismo, las damas también caen en la telaraña de la tentación por gula, ya que ellas disfrutan por igual del acceso a mejor comida y, como el sexo opuesto, a los placeres de consumo conspicuo en algo tangible como, por ejemplo, una sesión progresiva de tapas por todo Madrid o un juego de ollas y sartenes marca Calphalon, disponibles en las mejores tiendas de prestigio y en los canales televisivos del ramo. Las mujeres también aprecian el hecho de que los cánones de la sociedad moderna aceptan que los hombres se hagan cargo de las labores de cocina y preparación de alimentos, con ambos compartiendo el lavado de platos.
 
   Pero también, como mercenario, no debe uno de limitarse tan solo a corromper a los padres; ¡no! Al hacerlo la corrupción se extiende a toda la familia al incluir a los vástagos, ya que con la preparación de recetas más sofisticadas para el sustento cotidiano, al corromper a los padres, el mercenario tiene el noble propósito de combatir la obesidad infantil por medio de crear hábitos más saludables en la familia y, al mismo tiempo, crear monstruos de los infantes puesto que jamás identificaran sus gustos de minigourmands al consumir una prosaica hamburguesa de McDonald’s. Hay que pensar mercenariamente que, en el futuro, será más fácil corromper a los vástagos cuando llegue el momento de su corrupción.
 
   Ahora bien, para propósitos mercenarios de corrupción, es fundamental el obtener la mayor información posible, tanto personal como de negocios, y poder alcanzar un fin predeterminado en el futuro propuesto. Por ejemplo, suponiendo que el señor de la guerra o su capitán le haya pedido al mercenario que obtenga material de inteligencia sobre un competidor, primeramente debe de verificar si la información solicitada está disponible públicamente ya que mucha de ella, aun confidencial, es accesible sin necesidad de corromper a nadie; tan solo es necesario el saber dónde encontrarla. Un ejemplo seria obtenerla por medios convencionales, como es en la Oficina de Patentes y Marcas, los archivos públicos, o incluso por medio de una solicitud escrita utilizando la Leyes de Transparencia Gubernamental, puesto que es requisito el revelar formulas, planos y diseños para obtener una patente o derechos de licenciamiento o reproducción. En estos casos se pueden encontrar infinidad de ingredientes de alta calidad que le permitirán al mercenario preparar una receta exquisita y, prácticamente, infringir daños irremediables a la competencia. 
 
   Pero obtener información e inteligencia con propósitos mercenarios también incluye operativos encubiertos, clandestinos y de espionaje, tal como lo hacen países amigos en los Estados Unidos; es decir, adquiriendo información confidencial e inteligencia de gente y de compañías de asesoría que tienen acceso a ese material o bien reclutando empleados descontentos que estarían felices de venderla o facilitarla sin costo alguno. Desde luego que también se puede plantar un espía entre el personal de la competencia, tal como lo hacen la Agencia Central de Inteligencia (C.I.A.) de los Estados Unidos, el M5 de Gran Bretaña, y la Sección 7 de la Direction Générale de la Sécurité Extérieure (DSGE) de Francia en otros países, sin importar si son aliados o enemigos. 
 
   Sin embargo es bien sabido y se ha documentado que muchos países practican el espionaje industrial clandestinamente, entre ellos prominentemente Japón, Inglaterra, Alemania, los Estados Unidos y Francia, y sus propósitos son el obtener información e inteligencia sobre productos y compañías en varios sectores e industrias, incluyendo tecnología, agricultura, economía y cualquier otro, donde los suyos puedan obtener ganancias o acceso a tecnologías todavía no desarrolladas a nivel nacional y privado. Aun cuando estos y otros países se consideran aliados para propósitos militares y diplomáticos con los Estados Unidos, el espionaje industrial no está incluido en los tratados y convenios comerciales y, si lo estuviera, los mismos gobiernos y compañías no lo respetan. La información que los gobiernos obtienen, abiertamente o en secreto, es analizada y luego trasferida a compañías nacionales que compiten en industrias y sectores similares. De esta forma los gobiernos reducen la investigación y desarrollo de productos o tecnología y, simultáneamente, disminuyen el tiempo de ingreso a mercados del consumidor. Esto se refleja en un aumento de utilidades para las compañías, pago de impuestos y el mejoramiento económico y comercial de su país individualmente. Para todos los países la práctica clandestina del espionaje industrial es de vital importancia económica y existen presupuestos considerables donde el dinero nunca ha sido una limitante para propósitos de corrupción; siempre hay fondos disponibles para pagar a individuos y compañías que deseen proveer información confidencial, data y secretos comerciales y de tecnología.
 
   Byron Fuller trabajaba para una compañía de software. Él estaba a cargo de desarrollar aplicaciones para la industria de comunicaciones móviles y como gerente de proyecto, su objetivo era llevar al mercado productos para utilización en los iPhones, Balckberris y aparatos telefónicos celulares de última generación digital. El proyecto incluía conectividad para internet y opciones que permitían al usuario la búsqueda específica de temas relacionados con la industria de la comida, desde la categorización de restaurantes y sus menús, hasta las recetas e incluso la disponibilidad de ingredientes en tiendas locales.
 
   Byron era un hombre joven que estaba a punto de llegar a los treinta y cinco años de edad. Él era un caballero al que le gustaba disfrutar de los placeres de la buena mesa preparando todo tipo de recetas e investigando su origen, se consideraba un gourmand y un conocedor de vinos e incluso se podría decir, hablando gourméticamente, que era sólido como una roca debido al colesterol en sus venas. El hecho que estuviera un poco sobrepasado de peso era tan solo la consecuencia de su pasión y una vida dedicada a la comida y al placer de comer. Byron vivía en la ciudad de Los Ángeles y procuraba mantenerse al tanto de los restaurantes en el área, siendo un seguidor devoto de los chef locales y un asiduo patrocinador de sus restaurantes. Pero la actividad que más disfrutaba era visitar los buffet de los domingos en los que los hoteles y restaurantes presentaban una selección casi ilimitada de platillos que él encontraba particularmente apetitosa para su paladar sofisticado. Mientras visitaba esos templos de exceso, hacia peregrinaciones constantes a cada sección de comida para degustar no de una pequeña muestra, sino de una porción completa de cada platillo preparado por el Chef de Cuisine. 
 
   En su casa Byron también combinaba su pasión grabando los programas nuevos de Iron Chef America [Chef de Hierro América] y sus competencias, y de los chefs más famosos para mantenerse al tanto de sus creaciones y prepararlas con gusto. Igualmente se mantenía informado de todos los eventos relacionados con su pasión por medio de correos electrónicos, mensajes en Twitter, Facebook y YouTube. Esto incluía probar nuevas recetas y, ocasionalmente, cuando su presupuesto le permitía, matricularse en clases de cocina para mejorar su ya de por si vasto conocimiento en comida y vinos. Su sueño era tomar clases de técnicas francesas de preparación culinaria, preferentemente en una escuela de prestigio como la Cordon Bleu, en Paris.
 
   Byron se puso muy contento cuando supo que él estaría a cargo del proyecto de una aplicación relacionada a restaurantes y comida que su compañía estaba desarrollando para integrarla en aparatos de comunicación. Le fascinó la idea porque le permitiría trabajar directamente en su pasión mientras visitaba restaurantes en el área, cuando viajara por negocios o lo hiciera con el propósito específico de disfrutar del placer de probar rectas y platillos nuevos. 
 
   Claudia Jacques era también una aficionada a la comida. La diferencia consistía en que siendo francesa, ella había crecido en una familia que veía en la calidad y la preparación de alimentos mas como un elemento placentero de su estilo de vida, que como una búsqueda de placer, tal como lo hacia el señor Fuller. Mientras vivió en los Estados Unidos, Claudia no alteró su percepción; sencillamente adaptó la preparación de las recetas familiares a los ingredientes que estaban disponibles en los anaqueles de los supermercados americanos. 
 
   Sin embargo el señor Fuller y la señora Jacques compartían un hilo en común; Claudia era también un ingeniero de sistemas y trabajaba para una firma de asesoría que se especializaba en aconsejar a compañías americanas en cómo llevar sus productos a los mercados internacionales en Europa y en otros países. Pero entre sus actividades profesionales, Claudia también trabajaba como espía de tiempo parcial para la Sección 7 de la DGSE, la famosa Direction Générale de la Sécurité Extérieure, en Francia —Dirección General para la Seguridad Externa— la cual, entre sus funciones, conducía operaciones de espionaje no nada más con propósitos militares y diplomáticos, sino también de tipo industrial para ventaja de las compañías francesas.
 
   Claudia emigró con su esposo temporalmente a los Estados Unidos con el propósito de que él trabajara en su doctorado en antropología. Como mujer profesional que era, lo primero que hizo fue presentarse en el Consulado Francés con el objetivo de pedir consejo sobre cómo conseguir trabajo en el país mientras esperaba su regreso a Francia. Como resultado de su reunión, en muy poco tiempo se abrieron las puertas y no le fue difícil encontrar empleo gracias a una carta de recomendación que le dio la Sección Comercial del Consulado. Ya preparada con la carta en la mano, recibió un sinnúmero de propuestas incluyendo la de la compañía para la que entonces trabajaba.
 
   Madame Jacques era perfecta como asesora de negocios y más como espía; ella se había graduado de la famosa École Polytechnique, de Paris, una de las mejores universidades y de mayor prestigio mundial. Ella era educada y culta pero, más que eso, era una mujer atractiva, muy, muy francesa y bonita en cierto aspecto gálico. Su educación la complementaba con una personalidad agradable, cosmopolita, y el hablar tres idiomas, incluyendo el inglés, con un acento peculiar que encantaba a sus oyentes, dándole acceso a varias compañías en la industria. En el aspecto secreto de sus actividades, las mismas cualificaciones que la hacían única en su trabajo, le permitieron ser la espía perfecta para la DGSE. Inicialmente un conocido platicó discretamente con ella durante un evento social en la Alliance Française, en Los Ángeles. Ahí la presentaron con la persona que sería su “Controlador”, quien no perdió tiempo en reclutarla y convencerla de que espiara tiempo parcial para la Sección 7. 
 
   Cuando ella comenzó a trabajar para la compañía de asesoría, Claudia percibía a cada empresa con la visión de que más que clientes, eran posibles candidatos para obtener información para sus propósitos de espionaje tanto abierta como secretamente. Ella disfrutaba del gusto y la emoción de poder conseguir de sus clientes lo que quería sin el peligro de arriesgar su vida o ser sorprendida in flagrante delicto careciendo de la protección de inmunidad diplomática. Además, para ella, el dinero adicional que ganaba era más que suficiente si se consideraba que tan solo conducía el espionaje en las horas que quería y a su conveniencia. 
 
   Con el tiempo y su contacto con clientes, Claudia descubrió que los americanos se sentían tan orgullosos de sus logros que bastaba tan solo un comentario para que de inmediato comenzaran a platicar sobre su trabajo, hablando más de lo que socialmente convenía. Incluso, una invitación a cualquier evento comercial patrocinado por el Consulado, era suficiente como para que cualquiera de ellos quisiera demostrar su espíritu de competitividad y comenzar a jactarse de sus proyectos confidenciales.
 
   Pero había una distancia enorme entre hablar de productos confidenciales en desarrollo y obtener los códigos de programación, las especificaciones y los diseños, ya listos para implementarse. Para lograr el objetivo, era necesario que el espía estableciera una relación personal con el candidato, identificara una motivación que pudiera convertirse en debilidad, y luego hacerlo susceptible a corrupción. Afortunadamente para Claudia y sus fines de espionaje, la compañía en la que trabajaba tenía como clientes a varias empresas y, por lo tanto, el nexo y el acceso a los empleados a cargo de proyectos confidenciales. Esa facilidad y relación le permitía jugar a ser la espía y obtener resultados para sus fines secretos. 
 
   Como sucede siempre en los avatares de capa y espada, en una de los eventos patrocinados por el Consulado Francés le presentaron al señor Fuller. Al conocerla Byron se sintió fascinado por sus amplios conocimientos de tecnología y la industria, y le encantó el acento con el que hablaba el idioma inglés. Pero lo que lo atrajo principalmente fue cuando comenzaron a platicar sobre la comida francesa y la forma en que ella había adaptado las recetas familiares a los ingredientes disponibles en la ciudad. Su felicidad era tan grande al descubrir tantas cosas en común, que no dudó en hablarle “entre nous”, como dijo, de su trabajo y explayarse en los detalles confidenciales del proyecto a su cargo. Luego la presentó con su jefe con el propósito de que la compañía consultora donde ella trabajaba asesorara a la suya en negocios internacionales. Claudia supo después que la compañía estaba interesada en licenciar sus productos en otros países y que ella era la persona perfecta para guiarla durante el proceso de expansión europea. 
 
   De inmediato Claudia identificó al señor Fuller como fuente de información y notificó a su “Controlador”. El espía maestro evaluó la información y vio el potencial de cultivar la relación con el candidato y la posibilidad de traer a mercado una aplicación que fácilmente pudieran incluir los turistas en sus teléfonos móviles mientras visitaban Francia y disfrutaban de su cultura culinaria.
 
   “Indudablemente que este producto representa un mercado potencial de varios millones de Euros”. Le comentó el “controlador” a su espía, Madame Jacques.
 
   Conforme los meses transcurrieron, Claudia comenzó a preparar la receta perfecta para corromper a Byron Fuller. Los ingredientes incluían no solo el pecado de gula como elemento principal, pero también una buena porción de pathos para apelar a sus sentimientos y un toque de ethos, para darle sazón a sus valores morales de integridad. Luego le agregó una pizca de soberbia y avaricia, y lo mezcló todo utilizando la técnica gálica de preparación de recetas de corrupción a la Françoise. 
 
   Conforme el complot se hacía más espeso, casi como salsa Béarnaise, Claudia cultivaba la relación con el señor Fuller con invitaciones para él y su esposa a todo tipo de eventos sociales y culturales mientras, al mismo tiempo, proveía de servicios a su compañía asesorando a su jefe sobre la posibilidad de licenciar sus productos en la Unión Europea. Entonces, en una noche californiana engarzada de estrellas, muy confidencialmente le mencionó a Byron que sabía de una compañía francesa interesada en el proyecto y sus aplicaciones. Sin embargo, antes de tomar una decisión, querían evaluar la posibilidad de adaptar los productos al gusto del consumidor europeo debido a los diferentes idiomas en ese mercado. Claudia le comentó que era su mejor deseo el que Byron tuviera éxito y, más que nada, que en un futuro estableciera su propio negocio de desarrollo de productos para el mercado en Europa. Eso le permitiría tener un pied à terre en Paris, preferentemente en la Rive Gauche, y también disfrutar de la cornucopia de productos culinarios franceses y su cocina, su favorita. 
 
   “Byron”, comenzó a decirle; “la compañía francesa está dispuesta a invitarte a ti y a tu esposa a viajar a Paris con todos los gastos pagados para darte a conocer su propuesta. Tendrías que traer contigo los códigos de programación y si tienes otros proyectos que consideres de interés, también te los podrías llevar. Pero no te preocupes por la posibilidad de que alguien se fuera a robar el material confidencial o algo parecido; la compañía es importante y tiene una reputación excelente. Están dispuestos a firmar un convenio de confidencialidad para que tanto tú, como tu compañía, estén protegidos mutuamente. Todo será manejado en forma muy confidencial, ‘entre nous’ únicamente, por lo que la propuesta es personal, para ti, nada más”. 
 
   Claudia fue enfática en aclarar que las reuniones serian informales, de carácter exploratorio, y al nivel confidencial más elevado para evitar la posibilidad que cualquiera de los presentes pusiera en riesgo su credibilidad, incluyéndolo a él, a su jefe y a ella, o perder el tiempo en un proyecto que no conduciría a nada excepto el establecer una relación para el futuro. 
 
   Entonces, para terminar con su receta de corrupción ya con la mesa puesta, Claudia mercenariamente le sirvió una probada de lo que sería el platillo principal; “Imagínate Byron, una exquisita comida al medio día en Les Deux Magots, o que placer seria disfrutar una cena intima con tu esposa en La Tour D’Argent mientras ves la luna salir sobre las torres de la catedral de Notre Dame. Mi cliente tendrá disponible un chofer para que te lleve por todo Paris y visites los mercados y las tiendas gourmet para probar y disfrutar todo lo mejor que la cocina francesa pudiera ofrecerte. Podrías salir un viernes y regresar al siguiente lunes… ¡un fin de semana de cuatro días en la ciudad más romántica del mundo! Byron, no puedes decir que no a la propuesta… ¡sería la mejor experiencia de tu vida!”
 
   Byron Fuller aceptó sin pensarlo dos veces; tan solo se imaginó verse en Paris disfrutando de su pasión. Tres semanas después viajaba con su esposa a la Ciudad de la Luz. Él llevaba consigo su computadora portátil con los códigos de programación y la información de otros proyectos confidenciales actualmente en proceso de producción… todo el contenido guardado en el disco duro de su computadora para propósitos de evaluación, únicamente.
 
   Tal como Claudia lo había prometido, él y su esposa se hospedaron en el Hotel Ritz, comieron en Les Deux Magots, cenaron en la Tour D’Argent y un chofer los paseó por toda la ciudad. Byron se reunió en el lobby del hotel tan solo por dos horas con los ingenieros de sistemas de la compañía que los había invitado. Ambas partes firmaron los acuerdos de confidencialidad y platicaron sobre los proyectos, tal como Madame Jacques había dicho. 
 
   El viaje fue inolvidable. Y más todavía porque mientras Byron y su esposa pasaban el día disfrutando de las delicias culinarias por todo Paris, dos operativos de la Sección 7 de la DGSE, descargaron clandestinamente toda la información que contenía el disco duro de la computadora portátil de Byron, incluyendo los códigos de programación para la aplicación culinaria, y otros proyectos. Luego entraron a su agenda electrónica Outlook y al servidor de la compañía vía el modem en su computadora y, de paso, se quedaron con una copia de sus contraseñas de seguridad, tan solo en el evento de que quisieran entrar en el futuro. 
 
   Byron regresó muy contento. Los ingenieros con los que habló fueron muy profesionales y quedaron muy impresionados con los productos. Pero de mayor importancia fue que todo lo manejaron con tal discreción que, en el caso de que aprobaran el proyecto, Byron mismo estaría a cargo de él, aparte de la posibilidad que incluso podría establecer su propia compañía. Si así sucediera, también pensaba Byron, podría viajar con frecuencia a Paris y disfrutar de su pasión culinaria.
 
   Dos semanas después Claudia le informó que desgraciadamente los resultados de la evaluación de productos habían sido negativos y la compañía francesa no podría comercializar las aplicaciones debido a lo limitado del mercado. Sin embargo, ella le prometió, que en el futuro cercano podrían reunirse otra vez y revisar los resultados, una vez que el producto hubiera sido ya lanzado en los Estados Unidos. 
 
   Pero las noticias tristes no terminaron ahí; Madame Jacques le hizo saber que tanto su esposo como ella pronto dirían adieu antes del verano, en virtud que él había terminado ya con su doctorado y su estancia en el país había llegado a su término. Sin embargo, como una muestra desinteresada de agradecimiento por haberla recomendado para el contrato de asesoría con su compañía y como prueba de su amistad, Claudia le regaló un juego de ollas y sartenes de la marca del famoso chef americano Emeril Lagasse, una subscripción por dos años de la revista Food & Wine Magazine y una serie de mini-clases ya pre-pagadas con demostraciones de técnica de preparación francesa en la escuela Le Cordon Bleu College of Culinary Arts, en Los Ángeles. 
 
   El monto gastado en corromper a Byron utilizando la gula ascendió a poco más de quince mil dólares… las ventas generadas por la aplicación digital en teléfonos móviles, más de siete millones de Euros. 
 
   Byron y su esposa sintieron algo de tristeza al ver partir a sus amigos, incluso les organizaron una fiesta de despedida para decirles au revoir. Pero más triste se sintió Byron cuando, cuatro meses más después, en la Exhibición de productos Electrónicos para Consumidores, en Las Vegas, recibió la desconsoladora sorpresa de enterarse que una compañía francesa había desarrollado una aplicación culinaria similar a la suya, de facto bloqueando el acceso para licenciamiento en los mercados Europeos. 
 
   Afortunadamente para él, la gerencia nunca se enteró sobre su viaje a Paris o el hecho de que, de vez en cuando, un espía de la Sección 7 entraba clandestinamente en el servidor de la compañía para ver los proyectos y también a su computadora personal y espiaba el contenido de su disco duro.
 
   


 
   
  
 

LUJURIA
 
   La Lujuria es un pecado maravilloso que hace que le hiervan al pecador todas las hormonas. Es un pecado mental, lleno de imaginación, placentero y complaciente, que se puede poner en práctica físicamente. Pero aun cuando posee connotaciones sexuales, la inclusión del sexo es innecesaria puesto que tiene méritos propios. El lujurioso puede sentir lujuria por cosas intangibles, tal como el anhelo de extrañar momentos agradables y la experiencia de haberlos tenido; eso también es lujuria. Pero por igual está concatenado invariablemente al sexo y, para propósitos mercenarios de corrupción, es uno de los pecados capitales más maravillosos, incluso cuando se combina con pathos y logos, aun con el ethos, haciendo que el corrupto queda adicto, ¡siempre pidiendo más! 
 
   Ahora bien, puesto que un mercenario utilizaría la lujuria para propósitos de corrupción, es necesario entender la relación que tiene con el sexo y como es percibida actualmente, ya que aun en el Siglo XXI, en los Estados Unidos y otros países, todavía existe una actitud presbiterana hacia la sexualidad, sabiendo perfectamente que el sexo es bueno y se disfruta sin importar género o inclinaciones. Aun cuando en algunas instancias la corrupción por lujuria invade la sagrada institución del matrimonio e incluye el libertinaje, el coqueteo y la lascivia, constantemente se utiliza el sexo y este pecado capital para propósitos mercenarios de corrupción. Pero haciendo esas “debilidades” o “pecadillos” a un lado y el doble estándar para juzgar a personajes públicos, celebridades, amigos y conocidos, el pecado de lujuria se encuentra fácilmente disponible entre los que se corrompen con ella y los que están dispuestos utilizarla con ese fin, tanto como facilitadores o por medio de la contratación de terceras personas. 
 
   Como tal existen muchos ejemplos ilustrativos para propósitos de corrupción y no necesitamos ir muy lejos como para encontrar muestras de cómo se aplica, es suficiente con tan solo leer las noticias, verlas en televisión o enterarnos por medio del internet de lo último en las aventuras de los famosos y los no-muy-famosos. Pero en forma personal y el caso individual del prójimo, basta tan solo con observar a nuestro derredor y poner atención a los chismes de oficina; no pasará mucho tiempo para enterarse de las actividades sexuales, la proclividad, prevaricaciones, e inclinaciones de nuestros lascivos compañeros. 
 
   El sexo y lujuria han existido desde el alba de la humanidad. Hasta el Siglo XV la definición de lujuria incluía deleite, placer y complacencia, pero la definición cambió durante el Siglo XVI a consecuencia de la Reforma Protestante y más o menos concuerda con la que tenemos en nuestros días. Así heredamos la percepción Calvinista de que todo lo que se relaciona a la empresa carnal es pecaminoso y sujeta a juicio, tal como sucede cuando se vuelven públicas las actividades íntimas de las celebridades y conocidos al momento de ser atrapados en el acto; de pronto el sexo y la lujuria ejercen una fascinación mórbida entre los ignorantes y todos creen tener el derecho de juzgar al practicante. 
 
   Ahora bien, como el diccionario de la Real Academia Española no es lo suficientemente explicito, utilizaremos el diccionario Merriam-Webster para definir el pecado de lujuria: 1. a: placer, complacencia, b: inclinación personal: deseo; 2. deseo sexual incontenible; lascivia; 3. a: intenso antojo: anhelo {p.e. anhelo de triunfar}; b: entusiasmo, impaciencia {p.e. admiraba su entusiasmo por la vida}; 4: exceso o demasía, {p.e. lujuria de aromas}; 5: Antojo; antojo por mirar fotos de tipo sexual, desnudos, videos, pornografía.
 
   Esta definición es la más aplicable a nuestra cultura y percepción actual, es fácil de entender y también de practicar, especialmente con el acceso instantáneo a todo tipo de material lascivo que se encuentra disponible con fácil acceso y sin costo por medio del internet. 
 
   La lujuria y el sexo son extremadamente privados. No es correcto hablar de ellos y muy, muy malo, el siquiera mencionar las palabras en los círculos sociales… a menos que sea para presumir la resistencia, las acrobacias o la proclividad del que platica su práctica, sin importar en lo más mínimo el género y las inclinaciones.
 
   Entonces, para propósitos mercenarios de corrupción, la lujuria siempre está ligada inexorablemente al sexo. Esa relación facilita el atractivo al sentimiento primordial del lujurioso sin importar su sexo. Pero no debe uno de olvidar que ambos son muy personales y cualquier proposición debe de manejarse discretamente… a menos que se quiera hacer público el enlace; entonces todas las reglas cambian y el evento se convierte en un atractivo para los medios de comunicación, de chisme o comentario y cotilleo. 
 
   Ya tomando en cuenta estos elementos, es necesario considerar otras circunstancias que entran en juego antes de que el mercenario se convierta en un comerciante de carne como, por ejemplo, el hecho de que no esté al nivel ejecutivo como para tener acceso a los fondos discrecionarios que muchas compañías tienen a disposición para propósitos furtivos o de seducción, incluyendo sobornos, favores comprados y otros gastos varios no deducibles de impuestos. Primeramente no debe uno de correr el riesgo de dar explicaciones sobre un gasto de esa naturaleza, tan solo porque quería que su cliente tuviera un momento de placer durante las negociaciones y gastó quinientos dólares en aranceles de cama y por eso lo incluyó en su cuenta de gastos. En segundo lugar no es tampoco razonable pagar de su propio peculio y entregar recibos de naturaleza dudosa para justificar el gasto; eso sería idiota de su parte.
 
   Ahora bien, si se tiene un motivo ulterior para utilizar la seducción y la lujuria para propósitos muy, pero muy personales, porque así lo quiere o lo desea, entonces la propuesta es una opción individual y se debe de pensar en cuáles serian los límites o el dinero que está dispuesto a gastar por un momento de placer. Si ese fuere el caso, es conveniente referirlo a la cama más cercana o bien a que consulte a Ovidio y su Ars Amandi [Ars Amatoria o El Arte de Amar], que es el manual perfecto en el arte de la seducción. En Ars Amandi aprenderá cómo funciona el proceso de seducción; donde encontrar mujeres solteras o casadas, incluyendo en el trabajo, y como seducir a una y evitar que otros hagan lo mismo. Sus enseñanzas puede aplicarse al sexo opuesto y al mismo también. Al igual que con El Príncipe, la obra escrita por Niccolo Macchiavelli, y el Arte de la Guerra, escrito por el general Sun Tzu en el Siglo VI, los principios de Ovidio y su Arte de Amar son tan validos ahora como lo fueron en el Siglo I, cuando el poeta escribió su magna oeuvre. 
 
   En la práctica existen muchas maneras de procurar el sexo para propósitos de corrupción e incluyen desde la contratación de compañías convencionales que tiene un elenco completo de sexoservidoras(es), hasta contratistas independientes que anuncian sus servicios por medio de páginas en el internet o, a la antigua, en el directorio telefónico. En verdad no se necesita ser un especialista para hacer una llamada telefónica y contratar a una o un profesional que estará tocando a la puerta en menos de una hora dispuesto a complacer las peticiones del lujurioso. Esta táctica tiene la ventaja para el mercenario de ejercer su discreción… o bien comenzar a plantar rumores favorables para sus propósitos.
 
   Finalmente, aun cuando pareciera inmoral el procurar los placeres carnales y explotar las debilidades del lujurioso con propósitos de corrupción, ¡no lo es en absoluto! No se requiere de mayor esfuerzo para convencer a cualquiera en entregarse al sexo por medio de la lascivia y seducción. Pero aun cuando existen muy contables excepciones a la regla, casi todos los candidatos eventualmente caen en la tentación. Sin embargo, antes de que el corruptor implemente tan delicado proceso, debe de entenderse que la lujuria no está limitada a la procuración de sexoservicios para complacer al corrupto; la lujuria consiste también de otros elementos que no incluyen la actividad sexual, pero que lo pueden atraer al mismo tiempo que cumplen su propósito lujurioso. Como mercenario es muy claro que el fin justifica los medios y eso quiere decir que cuando se presenta la opción de escoger entre la castidad y la lujuria, sin importar el sexo de la víctima, el corrupto siempre escogerá la lujuria… el mercenario tan solo tiene que proveer o dar la oportunidad y la lujuria gana persistentemente… lo que nos lleva a conocer la increíble historia de Alice Ford.
 
   La señorita Alice Ford era una mujer muy atractiva. Ella era alta, elegante, con éxito y culta, pero también podría decirse que era poseedora de una sólida educación. Desafortunadamente tan solo alcanzó a terminar la escuela secundaria debido a las limitaciones económicas en su casa y desde temprana edad se vio obligada a trabajar en lo que pudo para ayudar a la familia a mantenerse a flote económicamente. Sin embargo la diosa Fortuna la bendijo con un ávido deseo por el conocimiento y sus padres le inculcaron también un amor por aprender y por la lectura a pesar de su origen humilde y la falta de dinero. Durante sus años de formación leyó cuanto libro estaba a su alcance y tanto leer compensó su falta de escolaridad. Para cuando cumplió veintitrés años de edad, ya poseía el conocimiento comparable con el de un graduado universitario y la experiencia laboral de un empleado con mayor madurez en el trabajo.
 
   Luego, entre los dones con que Fortuna la bendijo, la diosa le otorgó el de la sagacidad y una figura casi perfecta: noventa y dos centímetros de busto, sesenta de cintura y noventa y dos de cadera. Desde su temprana adolescencia, Alice aprendió que la manipulación, el engaño y las artimañas eran parte de las experiencias vividas a diario, pero también comprendió que sobrevivir en la vida no iba a ser una tarea fácil a pesar de que el destino era generoso en dar oportunidades; uno tenía que labrar su propio futuro si se quería ascender a la cúspide en los negocios. Para hacerlo tendría que adaptarse y utilizar todos los medios disponibles y sobrevivir en sus batallas. Desde su adolescencia Alice se convirtió en una mercenaria de armario y aprendió instintivamente a utilizar sus atributos y la lujuria para ganancia personal y beneficio propio. Alice no era una mujer promiscua, ¡no, absolutamente!, sencillamente utilizaba su femineidad para incitar la lascivia y el deseo carnal entre sus compañeros y clientes para lograr así sus objetivos.
 
   A los diecisiete años de edad la señorita Ford comenzó a trabajar como recepcionista en la oficina de un empresario que era una especie de asesor de negocios que tenía la habilidad de establecer relaciones personales y contactos. Parte de los servicios que ofrecía su patrón incluía la venta de esas mismas relaciones por un precio; si uno quería algún favor de un político, un juez amigable o acceso a un líder sindical, él era el hombre indicado. Incluso podía decirse que si hubiera un mercenario que vivía y respiraba el código mercenario, era él. El caballero sabía que todas las personas tenían un precio y que todos podrían ser corrompidos; lo único que se tenía que hacer era conocer la motivación y proporcionar la ocasión. Pero la corrupción no era tan solo parte de su negocio, sino que en otras negociaciones él no se detenía ante nada y siempre aseguraba el éxito en sus empresas. 
 
   Cuando Alice solicitó el trabajo, indicó en su solicitud que estaba estudiando en la escuela. Conforme el tiempo pasó, ella comenzó a tejer una telaraña de desinformación que incluía el haberse graduado de la universidad para tener la credibilidad necesaria y ascender los peldaños de la escalera laboral. Pero aun cuando era una exageración, Alice si se registró en varios cursos de tecnología de oficina que algunas instituciones ofrecían sin costo y tomó ventaja de cada clase para mantenerse al tanto de las demandas de la fuerza laboral y su dinámica. Con su conocimiento autodidacta y perseverancia, ella se convirtió en una empleada consistente poseedora de una actitud discreta y conocedora de secretos. Como consecuencia su jefe la premió con incrementos de salario y la parte correspondiente del botín de guerra. Alice aprendió de su jefe una forma única, aun cuando no convencional, de hacer negocios. Sin embargo, en el transcurso de su aprendizaje, también aprendió las habilidades necesarias para sobornar y corromper con tacto, de una manera discreta y elegante, algunas veces secreta, pero utilizando todas las armas y recursos disponibles en el arsenal de su jefe y señor de la guerra… incluyendo con fines de ganancia y beneficio personal. 
 
   Pero Alice no solo aprendió a practicar las artes de la corrupción, sino que también descubrió desde su temprana adolescencia que los hombres, y en veces las mujeres, la miraban de reojo con una mirada singular, especialmente cuando traía puesto un suéter al cuerpo, un pantalón ajustado o una falda corta; sencillamente los noventa y dos centímetros de su busto, los sesenta de cintura y las medidas respectivas de cadera, ejercían un encanto irresistible. Desde entonces se hizo el propósito de vestirse de manera sensual pero discreta cuando tenía que tratar con clientes o en ocasiones especiales de negocios. En esencia, Alice Ford se convirtió en una mercenaria y en experta en utilizar sus armas, conocimientos y atributos para combatir en las batallas que ganaban las guerras. 
 
   Después de cinco años de trabajo mercenario para su señor, en su cumpleaños número veintitrés anunció a su jefe y compañeros que estaba a punto de titularse en la universidad con una Licenciatura en Administración de Empresas. Pero como mujer astuta que era, para entonces ya había leído todo lo equivalente a una Maestría, incluyendo lo último en teorías de finanzas y economía. También descubrió que cuando se contrataba a un empleado, pocos departamentos de recursos humanos verificaban las credenciales universitarias de los solicitantes, a menos que se requiriera una licencia especial o un permiso para practicar la profesión; eso no incluía títulos de Administración de Empresas, Finanzas, Economía y otros varios que, por sus características, eran utilizados en los negocios. 
 
   Al mes siguiente Alice comenzó la búsqueda de un trabajo correspondiente a su “título” y experiencia laboral. Tres meses después fue contratada por una compañía de seguros en el Departamento de Relaciones Públicas en un puesto que incluía supervisión de personal. Seis meses más tarde supo de una vacante en el Departamento de Mercadotecnia, como Gerente de Implementación de Productos, y solicitó el ascenso investigando las características del puesto. Aun cuando para ella significaba la oportunidad de un mejor salario y mayores prestaciones, en el transcurso de su investigación se enteró que su futura jefe, si le daban el trabajo, era una consumada lesbiana de armario.
 
   La señorita Ford sabia que cada dos semanas, en el día de pago, varios empleados y su “futura jefe” se reunían para la “Hora Feliz” después de horas de oficina en un bar cercano. El siguiente ciclo, Alice se vistió muy sensualmente, algo provocativa, pero discreta, y se unió a sus compañeros. Esa noche, acompañada de cocteles, le mencionó discretamente a su “jefe” que ella también era lesbiana. Lo que no le dijo fue que era lesbiana únicamente para propósitos de lujuria de sus semejantes, no de hechos. La mujer la miró con mirada etílica, le echó un vistazo al busto, previamente expuesto con la blusa algo desabrochada, y sonrió simpatizando con ella. Dos semanas más tarde le daba el nombramiento. 
 
   En su nuevo empleo la señorita Ford excedió todas las expectativas y comenzó a establecerse como una experta en estrategias de negocios e implementación de productos. Para entonces ya había encontrado una obscura universidad, que carecía de las acreditaciones necesarias, y adquirió un título para respaldar sus cualificaciones. Sin embargo, pensando en su futuro mercenario, también se hizo de una Maestría en Administración de Empresas con énfasis en Economía y, desde luego, mandó enmarcar los diplomas. Ya con los documentos en mano y un record sólido en el ámbito laboral, Alice tenia los antecedentes perfectos como para solicitar otro trabajo en el futuro; tan solo necesitaba un poco más de experiencia.
 
   La señorita Ford conservó su trabajo por más dos años. En él ella tenía acceso a niveles ejecutivos de alto rango y, como con su primer jefe, se hizo el propósito de conocer a quien trataba y establecer la relación con cada uno. Esa actitud le abrió puertas y le permitió conocer otras personas y añadir más nombres a su lista de contactos, pero también le ayudó el lucir atuendos discretos, aun cuando algo provocativos, cada vez que se reunía con los clientes sin importar su proclividad sexual. 
 
   De pronto un día una nueva oportunidad llamó a la puerta; uno de los directores de una compañía cliente había sido contratado por una compañía distribuidora de productos de belleza y pensó en ella para un puesto en la empresa. Si le interesaba, Alice estaría trabajando para el director de un nuevo departamento a cargo de manejar varios fabricantes con propósitos de promoción y mercadotecnia. La señorita Ford no tuvo que pensar la propuesta dos veces y prácticamente, de la noche a mañana, se convirtió en negociadora. En esencia su trabajo consistía en convencer a las tiendas departamentales y establecimientos de menudeo en vender los productos de los fabricantes que su compañía representaba; así por un lado representaba a los fabricantes, listos para colocar sus productos en los centros comerciales y, por el otro, a las tiendas departamentales que querían que el distribuidor pagara por las demostradoras, la mercadotecnia y promoción y por espacio en los anaqueles. Alice obtuvo el puesto perfecto para poner en práctica cada truco y cada artificio disponible en su catalogo de persuasión perversiva y se dispuso a utilizarlos para fines personales pensando en un futuro predeterminado. 
 
   Su primer reto fue cuando asistió a una exposición comercial representando a su compañía en la ciudad de Las Vegas e hizo lo que pensó se esperaba de ella. Durante el evento Alice representaba a compradores y vendedores y fue su prioridad comunicarle discretamente a las partes interesadas que todos compartirían de las utilidades, tanto personalmente como con las compañías que “desinteresadamente” representaban. En los tres días que duró el evento, Alice procuró nueve sexoservidores de diferente inclinación, pagó cuentas por cinco mil dólares en bebidas y ocho mil dólares en vales de casino que distribuyó entre sus clientes para utilizarlos en los juegos de azar y en el proceso hizo convenios de “asesoría” al dos por ciento con varios compradores; todo sin estar una hora presente en el stand de la compañía. Al terminar la exposición, Alice tenía contratos firmados con un valor superior al millón y cuarto de dólares. 
 
   A la semana de su regreso su jefe le pidió que se reuniera con él. Durante la junta le preguntó sobre ciertos rumores relacionados con las ventas obtenidas en la exposición y la manera en que las había logrado. Alice contestó con candidez y le contó de qué manera había conseguido los contratos. El jefe pareció sorprendido y la hizo partícipe de su desaprobación amonestándola por fomentar prácticas ilegales y de corrupción. Sin embargo al día siguiente comenzaron a llegar las ordenes y le pidieron que asistiera a otra junta; esta vez con el presidente de la compañía. Alice pensó que el propósito de la reunión era no para felicitaciones, sino para su despido inevitable y su renuncia inmediata.
 
   La señorita Ford nunca había conocido al presidente, pero inocuamente se preparó para una ronda de lujuria con su blusa desabotonada, un poco escotada, pero lo suficiente como dejar entrever el encaje del sostén. Luego, cuando tomó asiento enfrente del señor de la guerra, discretamente le permitió que se recreara la vista mirándole más allá de las rodillas, pero con la falda subida lo suficiente como para enseñarle la pantorrilla. El caballero sonrió, se levantó y se paró enfrente de su escritorio. La vio, examinándola, como tratando de evaluarla, y le preguntó sobre su experiencia en la exposición de Las Vegas. Alice contestó como lo había hecho con su jefe y esperó las consecuencias de un despido inapelable.
 
   En lugar de ser cesada, el señor de la guerra sonrió y la felicitó por los resultados que había obtenido. Luego le dijo; “¿Sabe, señorita Ford? Nunca pensé que una mujer, como usted, estuviera tan al tanto de cómo se hacen los negocios en la realidad. Solo mis colaboradores más cercanos están dispuestos a implementar esas estrategias y creo que no lo hacen con la frecuencia que debieran. ¿Dónde aprendió a hacerlo tan bien?”
 
   Alice esbozó una sonrisa y contestó; “Siempre he pensado que uno debe estar dispuesto a pagar el precio necesario para obtener resultados… eso incluye el pedir perdón en vez de pedir permiso. Los negocios se hacen basados en la confianza y en las relaciones, no en productos y marcas, eso viene después. Para abrir puertas uno debe de ganarse la confianza y establecer la relación con respeto y discreción… entonces ya no es necesario vender, los clientes le compran porque hay confianza, uno los respeta y les da lo que quieren o desean. De esta manera se cumple con las expectativas mutuas. Eso es lo que aprendí y eso practico”.
 
   “Pues bien, señorita Ford, yo también manejo el negocio de la misma forma; ganando la confianza y el respeto de nuestros asociados y nuestros clientes… estableciendo relaciones. Quizá sea la edad, pero por los últimos años pensé que el negocio había cambiado, que había evolucionado en algo diferente… donde no había lugar para los pequeños pecadillos que lubrican las partes y hacen felices a todos los que participamos. Estaba equivocado, es el mismo negocio; tan solo los participantes han cambiado. 
 
   En otros asuntos, señorita Ford, la próxima vez yo personalmente le daré el dinero para los gastos. De esta manera no tendrá que dar explicaciones que considero innecesarias, gracias. Por cierto, usted rompió todos los records de ventas en una sola exposición aun cuando era el último evento del circuito y tengo entendido que no conocía a todos nuestros clientes. ¡Felicidades otra vez!”
 
   Sin embargo las cosas no terminaron ahí; cuando su jefe supo del resultado de la reunión, le comentó enojado que él mismo iría a entrevistarse con el presidente para ponerlo al tanto de las irregularidades y la conducta réproba de la empleada. Le advirtió que sus acciones eran impropias, faltas de ética e ilegales y luego le prohibió el volver a actuar de manera similar a la anterior, sin importar el éxito que tuviera con las ventas.
 
   Los meses subsecuentes fueron difíciles debido a los comentarios de su jefe y sus constantes recriminaciones sobre “los excesos en Las Vegas”. Pero aun cuando hubiera podido quejarse al Departamento de Recursos Humanos, Alice decidió que lo mejor sería aguantar la presión hasta que se presentara la oportunidad de obtener un ascenso o encontrara otro empleo. Para entonces ella ya había notado la manera en que su jefe le miraba el escote y las piernas cuando se sentaba frente a él o cuando entraba a su oficina; incluso había escuchado comentarios sobre la forma en que él la miraba cuando se alejaba con el propósito de ver la cadencia de sus caderas. 
 
   La actitud de su superior no le molestaba en absoluto. Alice había crecido acostumbrada a provocar esas miradas y las veía tan solo como una ventaja al tratar con hombres y, en ocasiones, con mujeres, quienes a veces pensaban que no tan solo era considerada como una mujer sexy, pero también un candidato para tener relaciones intimas. 
 
   El lado opuesto de esa actitud era que aun cuando incluso alentaba esa reacción de lujuria con su forma de ser y estilo de vestir, también creaba un aura de inaccesibilidad al desalentar y parar cualquier avance de naturaleza sexual. Adicionalmente Alice llevaba consigo un velo de misterio que claramente separaba el trabajo de su vida personal; realmente ninguno de sus compañeros sabía quién era ella, su familia, sus pasatiempos, o si era heterosexual, gay o practicaba ambos géneros. Sus compañeros veían en ella una mujer sofisticada y atractiva pero distante, que vestía bien, era sexy… y completamente inaccesible. Sin importar los comentarios, Alice siempre dejaba una estela de lujuria y seducción donde quiera que pasara. Confidencialmente solo un número muy contado de ejecutivos en la cúpula de la compañía sabía que utilizaba sus atributos e inteligencia para manipular y persuadir mercenariamente a clientes específicos con el único propósito de ganancias para ella y el señor de la guerra que la empleaba. 
 
   Alice no se detenía ante nada para alcanzar sus objetivos, siempre y cuando el proceso fuera discreto y no la incluyera a ella íntimamente o en lo personal.
 
   Y eso, precisamente, fue lo que Alice Ford hizo con su jefe. Poco a poco comenzó a preparar un dossier con su nombre, obteniendo información y prestando atención a todos los rumores y chismes relacionados con él. Con el tiempo pudo enterarse de que era casado y tenía tres niños; su esposa trabajaba de tiempo completo para un banco y ambos disfrutaban de la vida familiar con el viaje ocasional de vacaciones; los dos estaban completamente dedicados a su trabajo y en ver crecer a la familia. Su jefe no participaba activamente en eventos culturales, sociales o deportivos, tampoco en ninguna otra actividad, excepto lo que se relacionaba a la industria, su trabajo o sus compañeros; el hombre respiraba y vivía su empleo. En síntesis él era como muchas otras personas en la fuerza laboral; existía como un microbio, tan solo para vivir utilizando únicamente las funciones vitales de su organismo; trabajar, comer y defecar. 
 
   Una tarde Alice Ford leyó el contenido del dossier y notó que el aniversario de bodas de su jefe coincidía con las fechas de una exhibición programada en Miami. Alice tomó nota mental del hecho y luego se dijo a sí misma; “¡Caramba! ¡Por Dios! ¡Disfruta de la vida, idiota! ¡Es mas tarde que lo piensas!”
 
   Alice no tenía intención de dañarlo, tan solo utilizarlo como plataforma para continuar con su carrera, pero sí para darle una lección. Ella sabía que eventualmente dejaría la compañía en busca de otras oportunidades porque, después de todo, ella era una mercenaria. 
 
   «Pero, mientras, vamos a divertirnos con este imbécil». Pensó y cerró el dossier.
 
   Y efectivamente, Alice se divirtió porque durante los próximos meses lo que hizo fue seleccionar un fragancia seductora, perfumarse, entrar a su oficina y, discretamente, darle oportunidad a que le viera un poco el busto al inclinarse, enseñar un poco la pierna y coquetear… para salir después acompañada de la cadencia de sus caderas y dejando el aroma de perfume y un aura de seducción; tan solo para incitarle a la lujuria.
 
   Para entonces llegó el momento de preparase para el circuito de exposiciones que incluía eventos en Chicago, Nueva York, Miami y Las Vegas. Alice comenzó con la elaboración de presupuestos y llamando a clientes para hacer citas y hablar con ellos individualmente durante cada evento. Como parte del proceso Alice reservó una suite en todos los hoteles donde estaría presente la compañía en cada ciudad y coordinó recepciones para invitar a clientes preferidos el segundo día de cada exposición. Al terminar solicitó a una agencia de empleo que le enviaran a una empleada temporal y le ordenó que obtuviera la mayor información posible de cada cliente en su lista y elaborara el perfil correspondiente aun cuando ya, para entonces, conocía a varios por hablar con ellos telefónicamente o, en ocasiones, personalmente. Alice se preparó para romper todo los records de ventas en la compañía; su meta era llegar a los siete millones de dólares en contratos de ventas. 
 
   Poco después de terminar con sus preparaciones, habló con su jefe y le pidió una reunión para el día siguiente con el objeto de revisar presupuestos. Después habló con la asistente de presidente y solicitó la agendara posterior a su junta. 
 
   Al día siguiente Alice Ford iba vestida con una delgada blusa blanca y una falda corta. Debajo llevaba un juego de lencería con un sostén de encaje, demi-bra de corte profundo, y minipantaletas con ligueros y medias de seda. Ese día llegó temprano a la oficina, revisó sus documentos y se perfumó con una fragancia ligera con tonos sutiles de vainilla y chocolate. Luego hizo su entrada en la oficina de su jefe. Él ya la estaba esperando. La observó de pies a cabeza, casi desnudándola mentalmente, le ofreció asiento y sonrió. Aun cuando para entonces Alice sentía un desdén absoluto y quería hacer de la revisión un proceso rápido y eficiente, se tomó el tiempo necesario para acercársele. Luego se inclinó lo suficiente como para que le echara un vistazo a su busto y a la línea que lo separaba y dejó la copia de los presupuestos sobre el escritorio. Alice tomó asiento a un costado, asegurándose cuidadosamente de que su jefe pudiera verle la blusa ligeramente desabotonada, el encaje del sostén, las medias de seda y sus ligueros; luego le sonrió coquetamente.
 
   El proceso de revisión no tomó mucho tiempo. El hombre estaba perdido en la lujuria y la lascivia de sus pensamientos, «probablemente perdido en sus orgasmos mentales», pensó ella. Luego le echó un vistazo breve a los documentos y con mirada turbia preguntó; “¿Señorita Ford, estos son todos los gastos? Me parece bien que haya seguido mis órdenes… no hay necesidad de gastar dinero inútilmente. No veo ningún gasto fuera de lo común”. 
 
   Alice no contestó de inmediato. Se inclinó otra vez para tomar sus documentos y enseñó un poco mas de piel y una mejor vista. Luego le respondió; “No, señor, no se incluyeron. El presidente me pidió que los discutiera con él directamente; por discreción y para evitar explicaciones. ¡Ah! Antes de que lo olvide... incluí un boleto de avión adicional como parte de los gastos discrecionarios y pensé en dárselo a usted para su esposa. Recuerde que su aniversario de bodas ya se acerca, para cuando estemos en Miami. ¿Piensa llevarla, verdad?”
 
   “¡Si, si, desde luego… lo haré! ¡Gracias, gracias por recordarme, señorita Ford!” Y de pronto el comentario lo trajo a la realidad al bajarlo de la altura libidinosa y la nube de lascivia de sus pensamientos.
 
   «No cabe duda. ¡En sexo y lujuria, las mujeres mandan y los hombres obedecen!» Alice pensó mientras caminaba en dirección a la oficina del presidente sabiendo que su jefe estaba ensimismado viendo la cadencia y el vaivén de su cadera. 
 
   Para cuando llegó al privado del gran jefe, él ya la estaba esperando y ella lista para verlo. Con anterioridad Alice había sabido de fuentes confidenciales que el caballero adolecía de cierta debilidad carnal y por ello ya se había preparado; esta vez al señorita Ford no tenía pensado utilizar la lujuria para su propósito; la soberbia estaba en el menú. 
 
   “Se ve usted exquisitamente vestida, señorita Ford, con gran elegancia. ¡Encantadora!” Le dijo el presidente al verla llegar.
 
   “¡Muchas gracias! Se lo agradezco”. Contestó y tomó asiento en una silla, a un costado del escritorio; “Aprecio el cumplido, especialmente sabiendo que viene de una caballero que se viste con la distinción y elegancia de un diplomático”. Y Alice le dedicó la mejor de sus sonrisas. 
 
   “Pienso que la indumentaria es parte del papel. Pero, vamos a ver, señorita Ford, el tiempo se nos viene encima con el circuito de exposiciones, ¿ya tiene usted un idea de lo que vamos a necesitar en gastos discrecionarios? No me dé detalles, tan solo dígame la cantidad y lo que piensa generar en ventas”. Comentó el presidente, irradiando satisfacción por el comentario.
 
   “Ya tengo la información. Mi meta es traer contratos entre los cinco y siete millones de dólares para el final de la temporada. Vamos a necesitar un poco más de ochenta mil, considerando que Chicago y Nueva York son más caros que Miami y Las Vegas. En tragos y bar, programé veinte mil dólares, incluyendo las recepciones; con respecto a los servicios de sexocontratistas, andarán entre los veinte y treinta mil dólares. En el caso de Las Vegas, por ser la exhibición más concurrida, proyecté treinta mil en vales de casino, dependiendo si les gusta a los clientes jugar maquinas o en las mesas. No sabré con exactitud sino hasta entonces. En comisiones por “asesoría” para los compradores, trataré de darles el dos por ciento normal, con un medio punto adicional si se comprometen a pagar a diez días sin devoluciones de mercancía. ¿Le parecen bien mis cálculos?”
 
   “Ciertamente, señorita Ford. Estamos de acuerdo. En cinco a siete millones en ventas, los gastos no serian significativos, aun si se excediera. ¡Me parece bien! Si logra usted la meta que se propone, vamos a romper el record de veinte millones de dólares en ventas, incluyendo otros ingresos y las reordenes después del evento… nuestras ganancias serán el doble y usted se ganará un incentivo muy especial. ¡Perfecto!”.
 
   “Gracias, señor, le agradezco su confianza. Usted es el experto, tan solo sigo los pasos del maestro”. Alice notó que el halago había dado en el blanco y sonrió. 
 
   El presidente le dijo; “Señorita Ford, le voy a dar efectivo, para evitar dejar huellas contables. Ya sabe lo que tiene que hacer, ¿verdad?”.
 
   “Desde luego que sí. Yo me encargo de todo y le comunicaré de los resultados conforme vayan produciéndose”.
 
   “Gracias, ¡es como en los viejos tiempos!”
 
   Y fue como en los viejos tiempos porque el caballero de elegancia diplomática hizo de su deber el participar en la selección de muchachitos para él y para sus clientes gay en cada una de las ciudades. También se divirtió perdiendo dos mil dólares en apuestas del bacará durante la estancia en Las Vegas.
 
   Su jefe, mientras tanto, llevó a su esposa a Miami. Alice había reservado una pequeña suite para la pareja y ordenado que una botella de champaña Moët & Chandon y tres docenas de rosas rojo pasionario estuvieran en la habitación esperándolos a su llegada. 
 
   Luego, como Alice conocía a los clientes más importantes, el presidente le pidió que lo acompañara como anfitriona en todas las recepciones. La noche de la fiesta en Miami, Alice lucía un vestido de seda, al cuerpo, con el escote bajo, en un color rojo Valentino que realzaba su figura casi perfecta. Durante la recepción estuvo a la puerta con el presidente dando la bienvenida a cada invitado. Entonces, cuando vio que su jefe llegaba remolcando a su esposa, Alice los recibió con una sonrisa. Se acercó a él, le tomó de ambas manos y le dio un ligero beso en la mejilla. Luego le preguntó coquetamente, mirándola a ella de arriba a abajo; “Es… ¿tu esposa? ¿Qué…? ¿No me vas a presentar?” 
 
   Un mes después, ya al final del circuito de exposiciones, dos importantes eventos tuvieron lugar casi simultáneamente; primeramente su jefe se molestó con ella porque la forma en que le dio la bienvenida en Miami le causó problemas muy serios con su esposa. Ella regresó a California al día siguiente enojada por la actitud lasciva de su marido. El segundo evento fue que Alice superó la meta que se había prometido; el monto de contratos ascendió a casi ocho millones de dólares. 
 
   Tres semanas más tarde el presidente de la compañía ascendió de puesto a Alice, la nombró Directora de Proyectos Especiales y también enlace con la asociación de la industria. En su nuevo puesto ella tendría que tratar con lobistas, políticos, banqueros y dueños y presidentes de compañías. La señorita Alice Ford quedó prácticamente a cargo de corrupción. 
 
   Y esta… es la lujuria. 


 
   
  
 

LOS SEÑORES DE LA GUERRA
 
   La mejor definición de un señor de la guerra o capitán de la industria en el contexto de este libro, se encuentra en Wikipedia: “Es la persona que posee el poder y el control civil y militar en una área debido a la lealtad de sus fuerzas y no a una autoridad central. En contraste, bajo el sistema feudal, el líder militar podía tener autonomía y un ejército personal, pero su obediencia y lealtad se debían a una autoridad central que legitimaba su poder”. Esta definición se puede aplicar hoy perfectamente a las corporaciones y compañías, a sus señores de la guerra y a sus capitanes.
 
   Históricamente se pueden encontrar innumerables ejemplos de capitanes y señores de la guerra, con los Condottieri como la definición más contemporánea que describe a los dueños y ejecutivos que manejan las corporaciones. Durante los Siglos XIV y XV, las ciudades-estado en Italia, como Florencia y Venecia, comenzaron a contratar compañías de mercenarios para combatir y defender sus territorios. La Condotta [Contrato], como se llamaba a esas compañías, era comandada por un Condottiero que contrataba y pagaba a los mercenarios que combatían bajo su mando. El Condottiero negociaba paga, prestaciones [botín de guerra] y los servicios directamente con el noble que lo contrataba, tal como lo podría hacer ahora un mercenario al ser contratado para un empleo. Aun cuando el Condottiero y su Condotta eran técnicamente responsables del combate y debían su lealtad al noble al que servían, no era fuera de lo común que combatieran para el que pagaba mas, incluso cambiando de nobles durante el conflicto o bien combatiendo para ambos bandos. Con el tiempo algunos Condottieri llegaron a ser famosos y recibieron títulos de nobleza y beneficios, mientras que otros adquirieron tierras con su botín de guerra. Uno de los más famosos Condottieri fue Muzio Attendolo, un mercenario que ascendió de rango y posteriormente adquirió el sobrenombre de Sforza, siendo uno de los fundadores de la famosa familia que después emparentó con los Medici.
 
   El mismo modelo de Condotta se puede aplicar ahora, en nuestros días. La diferencia reside en que en vez de combatir para la nobleza, los Condottieri contemporáneos combaten para compañías o han adquirido negocios propios. Históricamente se ha demostrado que tanto los Condottieri de la antigüedad como los señores de la guerra y capitanes de la industria, hoy comparten la misma motivación; especulación, ganancias y beneficio personal. 
 
   Ahora bien, aun cuando la raison d’être de los señores de la guerra y capitanes de la industria son las ganancias, todos poseen individualmente una motivación ulterior que lo impulsa a perseguir sus metas; es parte de la naturaleza humana. Para entender cómo funciona el impulso, será necesario revisitar a los siempre amigables Siete Pecados Capitales; Avaricia, Pereza, Ira, Envidia, Soberbia, Gula y Lujuria, los cuales siempre han servido para motivos de corrupción pero que, en este caso, nos permiten aplicarlos a la idiosincrasia de los señores de la guerra y la razón ulterior de sus motivaciones. 
 
   Sin embargo, aparte de las vicisitudes de la avaricia, gran número de los señores de la guerra son impulsados por la combinación de uno o varios de los pecados capitales. En el más bajo común denominador existen diferentes ejemplos de donde escoger; un capitán podría combinar avaricia y pereza como su motivación, porque por medio de la avaricia puede obtener las ganancias que le permitirán jubilarse y no hacer absolutamente nada… con excepción de esperar a morirse. Esa es una de las razones por las que casi todos, mercenarios y señores de la guerra, tienen la ilusión de algún día poder jubilarse.
 
   Otra ilustración al mismo nivel podría combinar la avaricia con el pecado de la ira como motivo ulterior; el señor de la guerra quiere demostrar que es mejor que quienes lo rodean y amasa dinero avaramente o poder suficiente para obtener control o para utilizarlo en dañar a sus competidores; la ira y la venganza lo motiva. 
 
   Con el pecado de envidia como motivación ulterior, existen otros ejemplos donde el capitán o señor de la guerra es impulsado por ella aparte de la avaricia. En este caso la envidia se refleja en el sentimiento negativo al éxito de otras personas, por lo tanto utilizará sus recursos para consumo conspicuo con el fin de adquirir los bienes de los que está envidioso pero, cada vez que alcanza su objetivo, tiene que volver a empezar para caer otra vez en un ciclo repetitivo. 
 
   En el caso de la soberbia, es la satisfacción de poder demostrar lo que se puede comprar con el dinero como, por ejemplo, pertenecer a un club privado, donde la riqueza y el dinero puedan “verse” y gastarse en una realidad casi virtual. En éste caso el señor de la guerra se encuentra enfrascado en demostrar su soberbia e incluye en su comportamiento la compra de cosas caras, la presunción y el desdén a sus inferiores económicamente, junto con cualquier otra forma con la que pueda expresar la soberbia que lo corroe. 
 
   La gula es un pecado que cuando se combina con la avaricia, impulsa al señor de la guerra a manifestarse en un desfile interminable de excesos como, por ejemplo, entre otros, gastar dinero constantemente en la acumulación irracional de todo tipo de cosas, como ropa y cosas inmateriales, la constante necesidad de sentir satisfacción con el gasto constante, incluyendo restaurantes caros y, en casos extremos, también el uso de substancias controladas o la apuesta de cantidades substanciales en juegos de azar. 
 
   Y por último queda la lujuria. Como motivación ulterior, la lujuria es tan compleja como las proclividades sexuales del señor de la guerra que las practique. Cuando se combina con la avaricia, el pecado de lujuria incluye, por ejemplo, desde gastar dinero en una serie de operaciones de cirugía plástica, incluyendo la eliminación de arrugas en la cara, bolsas de grasa, e incluso un nuevo busto, y la percepción de prolongar la apariencia de juventud por motivos de lascivia y vanidad. También puede manifestarse en escapadas con un o una sexoservidora exclusiva, mantener una amante de planta o incluso casarse con una mujer u hombre “trofeo”; tan solo para demostrar lo que hace la lujuria y puede comprar el dinero. 
 
   Pero también hay que considerar que los ejemplos anteriores están dentro del mínimo común denominador y el señor de la guerra o capitán pude combinar varios pecados como motivación e impulso para, finalmente, alcanzar una meta que va más allá de las ganancias y el beneficio personal.
 
   Una vez que se sabe que motiva e impulsa al señor de la guerra, la pregunta que hay que hacer concierne su relación con los mercenarios a su mando. Para contestarla es necesario ver ese nexo dentro del contexto histórico y entender que en la antigüedad los señores de la guerra y sus mercenarios tenían también acceso a la palabra escrita y al conocimiento disponible en su época, bien fuera por medio de manuscritos copiados por escribas, o después en libros reproducidos masivamente con la imprenta de tipo movible inventada en 1440 por Johannes Gutenberg. De pronto casi cualquier persona tuvo acceso al conocimiento e información proporcionada por la impresión de libros baratos y eso incluyó a señores de la guerra y a mercenarios. Entonces, tal como sucedió con la computadora y el internet, la imprenta de tipo movible inició su propia revolución en el campo de la informática.
 
   Sin embargo, sin importar la época en que los señores de la guerra vivían, siempre fueron hombres con educación. Hoy en día ni ellos ni sus mercenarios son la excepción. Si en la antigüedad se mantenían informados constantemente sobre los avances en tecnología, armas, estrategias y el arte de la guerra, hoy los señores y sus mercenarios hacen lo mismo. La diferencia consiste en que en el pasado leían la Epitoma de Re militari, conocida también como de Re Militari, escrita por Pluvius Flavius Vagetius, para aprender lo necesario y tener éxito en los combates estudiando los elementos necesarios para combatir en las batallas que ganaban las guerras. Ese aprendizaje incluía el entrenamiento y capacitación de mercenarios como una fuerza disciplinada y la identificación de líderes y capitanes que los guiara en las batallas; aprendían como planear e implementar estrategias y tácticas; cómo administrar la logística para mantener un ejército, incluyendo el flujo constante de material y suministros, transportación y las relaciones organizacionales de los combatientes durante las campañas. Así el nivel de aprendizaje incluía también la utilización de tácticas sofisticadas como los rumores, la engaños, chismes y desinformación, al igual que operativos para obtener información abiertamente, clandestinos, o por medio de espionaje; todo para asegurar una mayor ventaja sobre el enemigo.
 
   Pero aun con todo su aprendizaje y la experiencia en los conflictos bélicos, los Condottieri descubrieron dos situaciones que afectaban profundamente su profesión; la primera fue que el número de bajas incurridas en las batallas era una mala proposición. La segunda fue el descubrir que en múltiples ocasiones sus mercenarios desertaban las filas de combate a veces antes del primer cañonazo, cuando veían que la estrategia no era la adecuada, el liderazgo no era el correcto o la batalla se perdería irremediablemente. Como consecuencia los señores de la guerra y sus capitanes revaluaron sus opciones y llegaron a la conclusión de que las batallas no se ganaban con carnicería y obliteración y que, realmente, la bravura no tenía nada que ver con la victoria en el combate. Sorprendentemente se dieron cuenta de que el éxito de su empresa tenía que ver más con la rotación de personal, la retención de mercenarios y una distribución generosa del botín de guerra, que con la práctica existente de lanzarse a la batalla con miles de soldados. Entonces comenzaron a ver la guerra desde un punto de vista diferente; era mejor no entrar en combate sino únicamente cuando existía la seguridad de obtener la victoria, en vez de librar un encuentro donde cientos de héroes no sobrevivirían para combatir en otra batalla; la formula de que las batallas que se ganan son en las que nunca se combate, se convirtió en realidad. 
 
   Consecuentemente los Condottieri cambiaron de estrategia y comenzaron a aplicar diseños bélicos más al corriente y consistentes con la el objetivo de ganar en los combates y asegurar su triunfo en la guerra. Esta nueva táctica tenia mayores ventajas, incluyendo que económicamente era más beneficioso el neutralizar la habilidad del enemigo para entrar en conflicto haciéndolo caro o complicado, en vez de sostener bajas en una serie de batallas cuyo fin estaba sujeto a las veleidades del dios Marte o de la diosa Fortuna. Adicionalmente, utilizando estas tácticas, no solo se podía predecir el resultado del conflicto militar, puesto era más barato ganar la guerra sin combatir, sino también porque podían escoger selectivamente las batallas a conveniencia, incluso cambiar de bando, sin que sus mercenarios corrieran el riesgo de morir como héroes durante la conflagración; esta estrategia fue la mejor proposición.
 
   Hoy en día prevalecen las mismas tácticas y forma de pensar; la diferencia consiste que en vez de aprender del de Re Militari, los señores de la guerra contemporáneos aprenden sus tácticas leyendo La Riqueza de las Naciones, de Adam Smith; La Teoría de Economía, de Keynes; La Regla del Porcentaje K, de Milton Friedman y, de Friedrich Hayek, La Teoría del Dinero y las Fluctuaciones Económicas. Ahora bien, los que realmente quieren aprender a ser mercenarios, leen y estudian también los textos y libros antiguos, incluyendo el Re Militari, para aprender la logística del combate; El Príncipe, para conocer como neutralizar, destruir al enemigo y utilizar la diplomacia para triunfar en un conflicto; y El Arte de la Guerra, donde se aprenden las estrategias del combate que aseguran el ganar las batallas; todo este conocimiento para aplicarlo y triunfar en cada etapa que lleva al triunfo en las conflagraciones sabiendo que la historia tiende a repetirse. 
 
   Sin embargo, aun con toda esta información, como hicieron los Condottieri en su época, los señores de la guerra necesitan de los recursos humanos para entrar en cualquier conflicto. Esto significa el crear una cimentación y establecer una infraestructura sólida que les permita mantenerse en la acción bélica durante el tiempo necesario e incluye la contratación de mercenarios y empleados para combatir, creando una cultura corporativa y una relación organizacional que comunique y vislumbre un futuro predeterminado [la Visión]; una estrategia clara de cómo obtener el triunfo [la Misión u Objetivos]; y las reglas del combate [los Valores], con el propósito de manejar desde un principio las expectativas de los participantes y evitar, de esta manera, la deserción de mercenarios desde el inicio o durante el fragor de la batalla.
 
   Aun cuando parezca una estructura compleja, cada elemento tiene una razón de ser; las relaciones organizacionales establecen la relación operativa de la estructura e identifican cualquier fisura en los procesos; la cultura corporativa concreta todos y cada elemento, combinando los recursos humanos y sistemas para que ambos funcionen eficientemente con el propósito de obtener un fin pronosticado y, finalmente, el pago adecuado y generoso garantiza que los mercenarios entren en combate bajo una premisa de ganancia y beneficio personal, técnicamente bajo un liderazgo que se supone sabe lo que está haciendo. 
 
   Ahora bien, ¿por qué es que las compañías son disfuncionales? La razón sencilla es que no todos los señores de la guerra piensan como los de Google y otras empresas. En Google, por ejemplo, el manejo de mercenarios [Recursos Humanos] es de tanta prioridad e importancia como cambiar diariamente su página principal en la web o actualizar las noticias en cuanto la información está disponible. En Google los mercenarios gozan de todo tipo de prestaciones tangibles que incluyen desde más de dos semanas de vacaciones pagadas y seguro médico subsidiado, hasta comedores de empleados donde los chefs preparan un menú de comida que haría palidecer al que ofrece un restaurante de cinco estrellas. Los señores de la guerra en Google saben que la contratación y capacitación de mercenarios es una propuesta cara económicamente, que una cultura corporativa que comprende claramente qué motiva a los mercenarios asegura una meta en un futuro propuesto. Google sabe que si sus mercenarios no regresan al siguiente día, se llevarán consigo su experiencia, los secretos y, más importante, drenarán la tesorería y los recursos de la compañía. 
 
   Pero aun cuando no todas las compañías pueden ser como Google debido a limitaciones económicas, muy pocas comprenden el valor que representan sus mercenarios y empleados y proveen los elementos y el medioambiente de retención a corto y a largo plazo. Desgraciadamente hoy en día, la mayoría ve al personal como un costo, no como un activo de rendimiento sin reconocer su valor como recursos de producción; todavía existe la mentalidad de que sus empleados y mercenarios están en deuda y les deben su bienestar. A pesar de las experiencias se mantienen en un constante estado de negación y continúan implementando sistemas que estaban de moda durante los tiempos jurásicos anteriores a la catástrofe económica que todavía nos aflige y siguen sin adaptarse a la economía actual. Tanto las compañías, como quienes las administran, piensan que a consecuencia del desastre económico hay infinidad de recursos humanos disponibles que se pueden conseguir a bajo costo. Pero aun cuando es verdad que cientos de solicitantes enviarían sus résumés con tan solo notificar a la Reserva Nacional de Talento que hay un puesto disponible, lo único que están haciendo es subsidiar a sus propios mercenarios en su búsqueda de un trabajo mejor. De hecho, antes siquiera de contratarlos, sus mercenarios ya los están desertando.
 
   La pregunta sobre qué hacer para retener empleados y mercenarios está presente; pero, ¿cuál es la respuesta? Sencillamente adaptarse y evolucionar. De la misma manera en que los señores de la guerra en la antigüedad lo hicieron como consecuencia del acceso a la palabra escrita y a la diseminación de información y conocimientos, los señores de hoy en día tienen que hacer lo mismo. Sin embargo, si en el pasado era la reproducción de libros como base de transferencia de conocimientos, ahora es el acceso a información. Ese acceso proporciona a los mercenarios y quienes los emplean no tan solo con una cantidad casi ilimitada de data, sino también con inteligencia sobre las compañías y su medioambiente laboral.
 
   Consecuentemente el mercenario actual tiene recursos a la mano jamás contemplados por los señores de la guerra y los utilizan indiscriminadamente para sus propósitos y establecer relaciones que van más allá de la búsqueda de trabajo y de un señor a quien servir. Con solo oprimir una tecla los mercenarios pueden accesar ahora la página web de la compañía en la que piensan solicitar trabajo y familiarizarse con ella y los nombres de los directores, para luego hacer una búsqueda en el internet y sitios sociales y obtener mayor información e inteligencia directamente de fuentes que, de una forma u otra, están relacionadas con la empresa. Hoy en día, con el acceso selectivo a bancos de información, se pueden tomar las decisiones correctas basadas en inteligencia tangible, no en la fama o la reputación que la compañía manipula por medio de publicidad. 
 
   Pero el proceso de selección no termina ahí; el hecho de que la compañía pueda tener el mejor servidor y la mejor pagina web, incluyendo las invitaciones de seguir los eventos de la compañía en los sitios sociales, no impide que los mercenarios utilicen lo último en tecnología y aparatos a su disposición para sus fines; en sí, ellos tienen más aplicaciones disponibles en sus teléfonos móviles que los que pudiera tener un señor de la guerra en su servidor… y los mercenarios los usan constantemente para su supervivencia. 
 
   Este arsenal de aplicaciones provee a los mercenarios con recursos de comunicación jamás antes utilizados y les permite intercambiar información, inteligencia, críticas, rumores y chismear sobre su trabajo, incluyendo a su señor de la guerra y la cultura corporativa, aparte de compartir con sus amigos fotos, videos y todos los pecadillos y chismes que le dan sabor a sus comunicaciones. Actualmente es posible leer comentarios y opiniones y enterarse hasta de información confidencial con solo accesar las páginas electrónicas de Facebook, YouTube, LinkedIn y otros sitios sociales y leer, sin censura alguna, lo que sucede en el medio laboral y la opinión que tienen de los empleados de sus jefes y la compañía, para luego enviar todo por medio de un mensaje electrónico, telefónico o por Twitter a sus amigos… todo protegido bajo la ley de Libertad de Expresión.
 
   Lamentablemente, en esas circunstancias y con esa información disponible a sus mercenarios, el señor de la guerra prácticamente entra al conflicto perdiendo la primer batalla; el resultado ha sido que sus mercenarios no le tienen ninguna lealtad debido a la credibilidad existente en la compañía y la forma como se han comunicado entre ellos; ellos utilizan la tecnología a su disposición para fines de ganancia y beneficio personal; ya han cambiado de bando antes de que se dispare el primer cañonazo… por eso son mercenarios.
 
   


 
   
  
 

EL CANON DE LOS SEÑORES DE LA GUERRA
 
   Al igual que con el Código Mercenario, los señores de la guerra tienen una serie de cánones que han evolucionado a través de los años para adaptarse a la realidad de los negocios. Su contenido no está sujeto a interpretación selectiva:
 
   I.        Como señor de la guerra empleo mercenarios para combatir en mis guerras corporativas. Entiendo claramente la definición de mercenario de acuerdo a los Protocolos de la Convención de Ginebra. Sé que trabajarán para su propia ganancia y beneficio personal. Aun así los protegeré a cualquier costo. Sé que las bajas durante el combate carecen de sentido y es costoso capacitar a su remplazo. Por esta razón evitaré por cualquier medio a mi alcance el perder mis mercenarios en un esfuerzo insensato de combatir en mis guerras.
 
   II.      Comprendo perfectamente que mis mercenarios abandonaran mis filas debido a cuatro razones elementales en este orden: a) condiciones de trabajo; b) falta de armas y herramientas para combatir en la guerra; c) falta de reconocimiento; y, finalmente; d) por bajos salarios o distribución equitativa del botín de guerra. Por lo tanto deberé de proveerles con el mejor medioambiente para que luchen por mi; les daré las armas y herramientas que necesitan para entrar en combate; les daré el reconocimiento que merecen cuando hagan su trabajo y un poco más; pagaré lo justo y lo que valen y dividiré el botín de guerra equitativamente mientras combatan en las batallas de mis guerras.
 
   III.   Como señor de la guerra y empresario tengo que generar utilidades. Sin embargo comprendo que tengo que pagar a mis mercenarios un salario o un sueldo por hora competitivo y me aseguraré de que reciban lo justo cuando sea el momento de dividir el botín de guerra. Si tengo que escoger entre pagar dividendos más elevados o pagar a mis mercenarios, escogeré a mis mercenarios; sin ellos no habrá ni dividendos ni ganancias en el futuro porque, al final, los únicos que quedarán serán los accionistas para pelearse por las sobras que queden después de perder la guerra.
 
   IV.   Me negaré a colocar incentivos que estén fuera del alcance de mis mercenarios tan solo con el propósito de que trabajen para mí. Si les ofrezco un incentivo, será para que lo alcancen y lo disfruten, sin hacer preguntas o retrasar su pago.
 
   V.     Si no entiendo o no quiero enfrentarme a la realidad y al cambio de paradigma en el ámbito laboral, no debo de hacer negocios o manejar procesos que estén fuera de mi comprensión. Deberé de adaptarme y evolucionar con la dinámica actual. No seguiré corrientes o trataré de implementar estilos gerenciales en la administración de recursos humanos que no tienen nada que ver con la realidad de combatir en una guerra. 
 
   VI.   Mi visión, mi misión y mis valores son míos únicamente. Su propósito es manejar expectativas en las reglas del combate. No espero que mis mercenarios vivan y respiren de acuerdo a ellos; sé que no les interesan, pero los utilizarán a su conveniencia mientras estén a mi servicio y se les pague de acuerdo a nuestros convenios. 
 
   VII. Contrataré suficientes mercenarios y les daré las herramientas, las armas, el medioambiente, la paga y los recursos necesarios para combatir en las batallas que ganan las guerras. Entiendo que no tiene sentido el tratar de explotarlos si estoy limitado en recursos. Si no tengo los fondos y las reservas necesarias para entrar en un conflicto bélico, es mejor que me enfrente a la realidad, capitule y me dedique a otras empresas.
 
   VIII.                       El manejo de la Disciplina de Recursos Humanos es una tarea compleja. Por lo tanto, si voy a utilizar evaluaciones de trabajo, procesos disciplinarios, sondeos laborales, seminarios motivacionales y todas esas tonterías para manejar mis mercenarios, las utilizaré con un propósito real y definido, no para fines especulativos, manipulación o para verme bien en la jerarquía; ¿para qué perder el tiempo si, de todos modos, ningún mercenario creé en esa basura? 
 
   IX.   Comprendo que la empatía juega un papel importante en los niveles gerenciales. Esa es la razón por la que los equipos de trabajo no funcionan y, ocasionalmente, cuando lo hacen, es consecuencia de una estrategia sólida y una generosa recompensa individual unida a un futuro predeterminado. Por lo tanto, cuando guie a mis mercenarios en el combate, debo de dejar a un lado mis emociones, mi vida personal y sentimientos; esta es una guerra donde las promesas son hechos y se entregan resultados. 
 
   X.      El desarrollo organizacional y las estructuras de recursos humanos necesitan ser sólidas y fluir. Yo soy un señor de la guerra, contrato mercenarios y les pago para que combatan y ganen mis guerras. Por lo tanto no permitiré el feudalismo departamental, la demarcación de territorios y el establecimiento de zonas con intereses personales entre mis capitanes. Tampoco permitiré el nepotismo o la creación de alianzas personales; habrá ejecuciones por traición. 
 
   XI.   Como señor de la guerra entiendo claramente que todos los seres humanos somos iguales. La discriminación no tiene lugar en el ámbito laboral ni tampoco sirve para el combate y ganar las guerras. Por lo tanto contrataré a los mejores mercenarios de acuerdo a mis recursos, les pagaré justamente sin importar su edad, sexo, nacionalidad, idioma, religión o clase social. 
 
   XII. El ambiente laboral y el lugar de trabajo son ahora diferentes. Debo de entender que viviré sin esperar lealtad de mis mercenarios. No son de mi propiedad, tienen sus vidas privadas y otros intereses fuera del trabajo; respetaré su privacidad. Sin importar lo que les pago, sé que hay otros señores de la guerra que pueden pagarles más.
 
   XIII.                       La visión, la misión y los valores de mi compañía a veces se diluyen en la realidad de los negocios. Como valor entendido, reconozco que la corrupción es parte del mundo de los negocios, incluyendo los míos. Si en algún momento es necesario utilizar a mis mercenarios para propósitos de corrupción, operativos secretos o clandestinos y espionaje, apoyaré sus acciones dándoles los recursos necesarios. Seré discreto, mantendré en secreto los medios y maneras que utilicen para el propósito y seré generoso con la paga. Si es necesario, los defenderé a cualquier costo y llegaré a un acuerdo con la generosidad esperada, evitando así daños colaterales y terminar perdiendo la guerra por mi incompetencia, indiscreción, avaricia e imbecilidad.
 
   Aun cuando pueden existir otros cánones relacionados con los señores de la guerra, el anterior y sus valores inherentes son flexibles y fáciles en su aplicación. Aplicándolos se ganan las batallas que llevan a triunfar en las guerras.
 
   Ahora bien, como señor de la guerra las opciones son dos solamente; o bien sentarse a la mesa y ordenar… o ser parte del menú. Si no se mantienen y cumplen las promesas hechas a los mercenarios, es muy posible que se vuelvan en contra suya y abandonen su guerra. Para entonces ya será demasiado tarde… ya desertaron; han cambiaron de bando y están luchando en contra suya uniéndose a la competencia.
 
   Finalmente, como señor de la guerra no hay que ser o pensar como idiota: las bajas cuestan, los remplazos más y los héroes no sobreviven para combatir al otro día… tan solo sirven para recibir llorarlos y recibir medallas póstumas.
 
   


 
   
  
 

ESTA NOCHE CRUZAMOS EL MISSISSIPPI — EL DERECHO DE MERECER
 
   Henry Lauder siempre quiso ser un señor de la guerra. Casi toda su vida soñó con tener su negocio, verlo crecer hasta llegar a ser una corporación, e incluso estar listado en la Bolsa de Valores. Lauder era un hombre brillante. Durante su juventud le fueron fáciles los estudios universitarios aun sin haberse podido titularse y con el tiempo adquirió la experiencia como para llegar a ser un empresario. Al principio de su vida de negocios descubrió que poseía una habilidad innata para las ventas e hizo su ocupación el vender todo lo que cruzaba su camino. El señor Lauder vendió equipo de cocina para restaurantes, servicio de lavado de pañales, uniformes y, entre tantas cosas, incluso hasta líneas de telefonía celular. En sus diferentes empleos trabajó para varios señores de la guerra, en ocasiones ganando bastante dinero y, en otras, tan solo lo suficiente, pero entendía perfectamente que en el negocio de ventas ocurrían ciclos y, cuando la curva era descendente o la guerra estaba perdida, entonces buscaba otro señor a quien servir; Henry Lauder se volvió mercenario. 
 
   Conforme el tiempo transcurrió, el señor Lauder tuvo oportunidad de ahorrar lo suficiente como para abrir un pequeño negocio de acabado de ropa donde se hacia el terminado de prendas pegando etiquetas, planchando piezas y empacando cada una para varias compañías. A sus empleados les pagaba por pieza y aun cuando el pago no era una cosa excepcional, conforme el negocio creció comenzó a pagar un poco mas y prometió a sus empleados prestaciones e incentivos y todo lo que un empresario como él deseara tener, pero carecía de los medios para hacerlo. Por los primeros dos años trató de sobrevivir en el negocio de la mejor manera que pudo, a veces posponiendo la nómina, otras atrasándose en el seguro de responsabilidad laboral pero, al final, pudo sobrevivir. Pero un día recibió un contrato bastante lucrativo de una importante compañía de ropa y de la noche a la mañana miles de prendas comenzaron a llegar todos los días; de repente el dinero comenzó a fluir como nunca en el pasado. El señor Lauder rentó un espacio más grande, contrató personal adicional y sintió que se había realizado como señor de la guerra. Ya confortable con el flujo constante de ingresos, Henry pudo descansar un poco, compró equipo nuevo para el negocio, un automóvil de modelo reciente para él y otro para su esposa, y se llevó a su familia a disfrutar frecuentemente de vacaciones; la vida le estaba sonriendo y el negocio también. 
 
   Pero un día en la tarde ocurrió una tragedia. Sucedió un martes, cuando una de las costureras accidentalmente se cosió un dedo junto con una prenda en una de las maquinas de alto volumen y tuvo que ir al hospital. A los pocos días llegaron las facturas por servicios médicos de emergencia y él las tuvo que pagar de su bolsillo por no estar al corriente con los pagos del seguro de responsabilidad laboral. Como consecuencia no tardaron en llegar los reportes, tuvo la visita un inspector de la Administración de Seguridad en el Trabajo y recibió una multa por violaciones en el negocio y falta de pago de la póliza de seguro. El resultado fue que prácticamente se vio forzado a suspender operaciones, luego a cerrar el negocio y despedir a todos los empleados. De pronto los sueños de Henry Lauder se hicieron pedazos; los automóviles, los viajes de vacaciones y su estilo de vida se fueron prácticamente por el caño, como si alguien le hubiera bajado la palanca a un retrete.
 
   Sin más opciones y casi sin dinero, Lauder encontró un trabajo y cerró el primer capítulo en su vida como empresario. Durante los próximos años continuó con su trabajo de ventas pero siempre pensado que estaba destinado a hacer cosas mejores y más redituables porque, después de todo, se consideraba de todo corazón como un señor de la guerra. Pero un día, durante un viaje a Las Vegas, paró en un pequeño restaurante que se especializaba en vender hielo picado con jarabes de frutas, ensaladas y otras especialidades de la cocina latinoamericana. Sin embargo lo que lo impresionó mas no fue solo el concepto, sino también el número de automóviles que hacían fila para comprar y el hecho de que el dueño del lugar tan solo operaba el negocio durante los meses de mayor calor; Henry Lauder creyó que había tenido un revelación y por fin el “Hada de los Negocios” lo llamaba para bendecirlo con sus dones. 
 
   De inmediato el señor Lauder se puso a hacer una investigación informal de mercadotecnia y pensó en abrir un negocio similar en Los Ángeles, en California, donde la población de habla hispana dominaba la demografía del consumidor y, de tener éxito, abriría otro y luego otro más. A los pocos días, conforme maduraba su idea, se hacía ilusiones y soñaba con convertirse en una mega señor de la guerra. Las horas pasaban y Henry se ilusionaba más hasta que llegó a la conclusión de que su sueño se convertiría en realidad; con el correr de los años su compañía podría franquiciar miles de restaurantes cobrando millones de dólares en regalías mientras que él, como el Director General, sabiamente dirigiría los destinos de la empresa. Henry se convenció que con un poco de suerte y miles de dólares podría hacer el negocio, incluso pensó en el nombre; Tropical Paradise.
 
   Tristemente se dio cuenta también que no tenía dinero para abrir el primer restaurante, cómo conseguir los fondos, ni tampoco conocía nada sobre la industria de las franquicias… pero la suerte estaba de su lado y una noche recordó un nombre de su pasado. El nombre que le vino a la mente en un momento de brillantez fue el de Nicholas Vaux; un asesor de negocios que tenía la experiencia, el conocimiento de la industria y sabía cómo estructurar el concepto pero, más importante, convertirlo en un plan de negocios que claramente definiera el modelo y comunicara la idea de lo que pensaba hacer. 
 
   Al día siguiente Henry Lauder le explicaba a Nicholas Vaux todo sobre lo que pensaba hacer. El señor Vaux escuchó atentamente la propuesta y vio en el señor Lauder la pasión de un hombre de negocios que tenía la energía y la determinación para triunfar pero, como muchos otros, carecía del dinero o el financiamiento suficiente para financiar una empresa de tal magnitud. Al final de la junta Nicholas prometió investigar el concepto, las opciones y el mercado potencial y, de acuerdo a los resultados, tomar la decisión de ayudarle o abandonar la idea; los dos caballeros acordaron en reunirse en el transcurso de las próximas dos semanas. 
 
   Durante esos días el señor Vaux se dedicó a hacer un estudio de factibilidad, vio en el concepto una oportunidad de negocios y decidió a ayudar el señor Lauder. Tal como lo habían acordado, Henry lo llamó por teléfono y ambos quedaron de reunirse en restaurante para platicar sobre los resultados durante la comida. Al llegar Nicholas Vaux se quedó un poco sorprendido por el lugar; era un pequeño establecimiento donde según Lauder la comida era excelente, con precios muy razonables y sumamente modesto en sus instalaciones. Vaux confirmó la idea existente de qué, definitivamente, el señor Lauder carecía de los medios para el negocio que quería poner y cuidaba lo poco que tenia, pero era de admirar la pasión que sentía por hacer de su sueño una realidad.
 
   “La idea y el concepto son buenos, señor Lauder. En principio los resultados del estudio han sido que existe el potencial y un mercado de nicho suficiente como para desarrollar una red de franquicias que podría tener éxito. Hay un universo de consumidores que ha aprobado el concepto con la implementación en forma singular y con unidades múltiples. El reto que existe, tal como usted lo ha presentado, reside en ajustar el menú para la temporada de invierno y hacerlo atractivo al consumidor en masa, no tan solo étnicamente. Esto puede hacerse sin necesidad de educar al público, simplemente con publicidad anunciando el atractivo por medio de precios y valor de adquisición pero manteniendo la integridad del concepto”.
 
   “¡Gracias, yo sabía que tenía razón! Estoy de acuerdo en los ajustes al menú, pero creo que podemos lograr la aceptación del producto. Como usted ve, la operación del negocio es muy sencilla; no requiere de un número elevado de empleados o gran cantidad de equipo. El problema que tendremos será el financiamiento porque, para decirle la verdad, yo no tengo lo suficiente como para siquiera empezar el proyecto o pagar por sus servicios. Cada unidad se puede construir por alrededor de cien mil dólares pero, si se adquieren restaurantes a punto de quiebra, se pueden hacer conversiones por una fracción del costo y aprovechar el equipo”. 
 
   “Comprendo perfectamente, señor Lauder. Con los cálculos que usted hizo, va a necesitar más de un millón de dólares para abrir cinco o seis unidades; alrededor de quinientos cincuenta mil dólares, y el resto quedaría como capital de trabajo”.
 
   “Efectivamente, está usted en lo correcto. Pienso que necesitaríamos más, pero podríamos empezar con esa cantidad. Le puedo asegurar, Nick, que haré todo lo necesario para obtener el financiamiento. ¿Que sugiere usted que hagamos? ¿Cuáles son nuestras opciones?”
 
   El señor Vaux ya había estado antes en situaciones similares, asesorando a clientes que carecían de los fondos necesarios para abrir su negocio. Él sabía que obtener financiamiento no era una tarea sencilla, sino caminar por un largo sendero tratando de convencer a inversionistas de que el negocio era factible, pero aun cuando existían riesgos, había también utilidades substanciales para los que invertían al principio y una sólida estrategia de salida esperándolos al final del ciclo.
 
   “Señor Lauder”, comenzó a decirle; “lo que puedo hacer es preparar un Oferta Privada de Inversión [Private Placement Memorandum o PPM] que le permitirá conseguir el financiamiento. El OPI, como se le llama, es una forma privada de vender acciones de la compañía. Aquí en los Estados Unidos no requiere el registro ante la Comisión de Valores [Securities and Exchange Commission], pero tiene que solicitarse una excepción en base al Acta de Valores de 1933, Regulación D. Usted podrá vender un porcentaje de la compañía en términos favorables tanto para el inversionista como para usted. Como verá, habrá personas que inviertan diez o veinte mil dólares, otras mucho más. Un concepto como Tropical Paradise podría también ser atractivo al capital de riesgo, como son los buitres, perdón, quise decir inversionistas de especulación; un grupo interesado podría financiar todo el proyecto. Sin embargo le advierto que obtener dinero con un OPI es mucho trabajo… lleno de respuestas negativas. Es como apostar a las probabilidades; mientras más personas conocen del proyecto, mayor es la oportunidad de vender una participación. Pero si se implementa como debe de ser, una vez que las primeras unidades estén abiertas, el dinero comienza a fluir tanto de los flujos de caja como de la venta de franquicias, atrayendo así a otros inversionistas. Pienso que sería bueno el analizar esta opción pero considere que aun con suerte, le tomará un par de años o más el llegar al nivel donde quiere estar”. 
 
   “Nick, esto es justamente lo que necesitamos. Yo me encargo de hablar con toda la gente que sea necesario, pero el problema que hay es que yo no tengo experiencia en la industria de franquicias. Cualquier inversionista se fijará en eso y será más difícil la tarea. Incluso pienso que la Banca del Pequeño Comercio ni siquiera nos prestaría atención. Nick, usted tiene la credibilidad que se necesita en la industria, eso nos ayudaría a conseguir a los inversionistas”.
 
   Aun cuando Nicholas Vaux no le gustaba el “nos” ni el “nosotros” en los comentarios del señor Lauder, contrario a su principio de no incluirse en los negocios de sus clientes sino solo como asesor, tenía la percepción de que el señor Lauder poseía la determinación como para convertir su sueños en realidad y aceptó participar en el proyecto. Lo pensó por unos momentos más y contestó; “De acuerdo. Le daré apoyo adicional con las presentaciones a inversionistas y voy a incluir mi nombre en el OPI. Mientras se obtiene la inversión puede ponerme como Director de Operaciones hasta que la compañía pueda contratar a la persona adecuada. De esta manera habrá solucionado el problema de la credibilidad y tendrá la imagen que quiere”. 
 
   Luego vio a su derredor, sintió la pasión y las limitaciones de Henry Lauder como hombre de negocios y pagó la cuenta. 
 
   Cinco semanas después los dos caballeros tuvieron su primera junta de inversionistas y consiguieron reunir setenta mil dólares en inversión. Luego planearon tener otro evento posterior en diez días. Entretanto, con la respuesta favorable de la primera reunión, Nicholas Vaux comenzó a trabajar en todos los documentos y contratos para registro de la franquicia ante las autoridades correspondientes para solicitar la aprobación y empezar a vender franquicias una vez abierta la primera tienda bajo el concepto de Tropical Paradise. El señor Vaux también condujo una extensa investigación de mercado y demografía e identificó las áreas con mayor potencial para abrir tiendas. Luego se puso en contacto con varios agentes de venta de negocios con la intención de adquirir restaurantes en mala situación económica y convertirlos en el nuevo concepto. 
 
   Pero la diosa Fortuna miraba a Henry Lauder con ojos de amante enamorada y uno de los inversionistas originales lo refirió con otro caballero para fines de inversión. El señor Lauder no perdió tiempo y de inmediato se puso en contacto con él. Una vez más Fortuna le sonrió otorgándole sus favores; diez días después recogía un cheque por quinientos mil dólares como inversión de parte de Ron Mitchell, un caballero ya en la tercera edad dueño de una vasta cantidad de Bienes Raíces que creyó en el concepto y vio la pasión de un empresario en los ojos de Henry Lauder. El señor Mitchell también le prometió entregarle otro cheque por la misma cantidad una semana después.
 
   En menos de un mes el señor Lauder tenía más de un millón de dólares en el banco, cantidad suficiente para implementar su proyecto con dinero de sobra. El momento crítico, muy crítico, de poner todos los planes en marcha había llegado. El señor Lauder llamó al señor Vaux y lo invitó a cenar. 
 
   Cuando Nicholas Vaux llegó al restaurante, se sorprendió no solo por ser el lugar de la cita el establecimiento más caro de Beverly Hills, sino también porque el señor Lauder ya lo estaba esperando con una botella de champaña Cristal enfriándose sobre la mesa.
 
   “Estamos celebrado y de manteles largos, Nick. Tengo en el bolsillo de mi saco el otro cheque por quinientos mil dólares. ¡Pronto vamos a estar vendiendo franquicias en todo el país!” 
 
   “Es verdad. Ha llegado al punto de no retorno; esta noche cruzamos el Mississippi. Pero debo decirle que el rio es veleidoso, hay bancos de arena y corrientes adversas que podrían ponerlo fuera de curso e incluso hundir el barco de Tropical Paradise. El hecho de que tenga el fondeo significa una responsabilidad muy grande con los accionistas. Aun cuando han confiado en usted con su dinero, ellos esperan que cumpla sus promesas, tal como está descrito en el plan de negocios en el OPI. Ahora ha llegado el momento de sacar el oro del rio y va a ser una tarea ardua, de mucho esfuerzo”.
 
   “No se preocupe, Nick. Cumpliré con mis promesas. El dinero ya está en el banco, ¡tenemos que gastarlo!” 
 
   “Ese es precisamente el problema, señor Lauder. Parece ser que un millón de dólares es mucho dinero, pero no es así; en un momento se gasta si no se administra adecuadamente. No me refiero a usted concretamente, pero hay empresarios que cuando reciben cantidades tan elevadas, como ahora es el caso de Tropical Paradise, sienten ciertos derechos, entre ellos un derecho de merecimiento. De pronto ven el estado de cuenta bancario de la compañía con todos esos ceros y comienzan a creer que el dinero es de ellos, que lo merecen, pero no as así. Luego la reacción inmediata es comenzar a gastarlo indiscriminadamente, incluso en cosas personales, pierden el control, pensando que se lo merecen. Ve señor Lauder, creen que como fundadores merecen más que nadie, más que los inversionistas, cuando en realidad el dinero le pertenece a los accionistas. Las consecuencias de ese ‘derecho de merecer’ son terribles… podría decirse aterradoras. Pero creo que no es el caso con usted. Esta es una oportunidad única en la vida, tenga cuidado, ¡no la desaproveche!” 
 
   “Puede estar seguro que eso no sucederá. Lo que hecho en estos días es crear una plataforma sólida para lanzar el negocio. Pensando en la expansión futura de las franquicias contraté a un amigo mío que tiene mucha experiencia en negocios. Su nombre es Mario García. Él tiene contactos en México y Latinoamérica y me va a ayudar con las ventas tanto aquí como en el extranjero, como Director de Operaciones. Queremos vender también franquicias en otros países. Mario era el mejor vendedor en una compañía de venta de comestibles. Pero eso no es todo, pensando también en la administración, mi hija Teresa, la que se graduó de cosmetóloga, trabajaba como ayudante de un contador privado, ella me va a ayudar con la contabilidad y los libros… tan solo por una temporada. 
 
   He decidido también seguir su consejo y me haré cargo de la Dirección Financiera hasta que contratemos a la persona indicada. Espero no se ofenda, pero de esta manera tendré el control completo del dinero y las cuentas de cheques. Además quisiera contratarlo como asesor y darle diez mil acciones y cinco mil dólares como gratificación adicional por su ayuda en la organización inicial del negocio. ¿Está usted de acuerdo? Trajo su factura, ¿verdad? Nick, deme su opinión”. 
 
   “Si, aquí la tengo. Gracias por su generosidad. Pero considere que en esta etapa no sería muy conveniente contratar gente adicional, debe de vigilar cada centavo y como se gasta. Recuerde que antes de comenzar a vender franquicias, es requisito tener la primera tienda operando. Un millón de dólares no lo llevará tan lejos como piensa, servirá solo para abrir cinco o seis unidades. Una vez que se demuestre que el concepto es válido y genera utilidades, puede vender tres o cuatro de las tiendas ya operando no solo como franquicias, sino como negocios funcionando; eso le daría un valor agregado y le quedaría una tienda como Centro de Capacitación para sus nuevos franquiciados. Con esta estrategia generaría fondos adicionales. Como sabe, señor Lauder, franquiciar es un negocio en el que requiere bastante capital de trabajo y parte de lo que ahora tiene tendrá que utilizarlo hasta que se comience a generar flujo o llegue más dinero. Recuerde que una vez que abra la primera tienda, le va tomar dos o tres meses ajustar la operación tan solo para estar listo. Mientras tanto el concepto tendrá que ser revisado y ajustado para reflejar los cambios temporales y geográficos. Hay que considerar que se pondrá vender una franquicia en Chicago, pero no todo mundo quiere hielo picado en invierno o especialidades étnicas cuando afuera está lloviendo. Pienso que hay tiempo suficiente para todo, pero usted es el que finalmente toma la decisión”.
 
   “Nick, entiendo perfectamente su punto de vista y sé que tiene razón. Mario no va a ganar tanto dinero, solo siete mil dólares al mes y, Teresa, cinco mil. Yo necesito un poco de dinero también, quizá unos diez mil… hasta que la compañía me pague un sueldo comparativo con el que rige en la industria”.
 
   Vaux no contestó. Por un momento pensó que Tropical Paradise iba a ser otra causa perdida, como otras de las que había sido testigo en su experiencia. Él sabía que personas que nunca había manejado dinero en cantidades elevadas reaccionaban como Henry Lauder; con inmadurez y ejerciendo un derecho incongruente de merecer. Pero también había casos en que los empresarios reaccionaban favorablemente al darse cuenta que gastar el dinero como si fuera de ellos ponía en peligro el negocio y sus sueños de hacerlo realidad.
 
   «Sucede casi todo el tiempo, pero Lauder ya ha estado en situaciones difíciles. Él sabe que ésta es posiblemente la única oportunidad en su vida. Tiene tiempo para reaccionar favorablemente». Pensó Vaux.
 
   Momentos después, cuando estaban esperando a que uno de los empleados del restaurant trajera sus automóviles, el de Lauder llegó primero; un flamante BMW, y luego escuchó que le dijo; “Como Director General de una compañía con éxito, creo que me lo merezco. Durante los últimos años he estado trabajando casi para sobrevivir; ahora es la oportunidad de mi vida y sé que vamos a ser millonarios”.
 
   “En verdad, ¡ciertamente lo será!” Vaux contestó, pero la sensación de déjà vu y varios de los síntomas y fisuras en el liderazgo del negocio ya se podían percibir en ese momento. 
 
   Conforme los meses pasaron Henry abrió la primera tienda Tropical Paradise, luego la segunda y tres más. Pero en vez de enfocarse en conversiones de restaurantes a punto de quiebra, Lauder se dedicó a abrir los negocios en locales que necesitaban mejoras extensivas. Mientras sus planes se hacían realidad, él viajaba constantemente a México y a Latinoamérica con el propósito de “explorar” oportunidades de franquicia, e incluso fue de viaje a China para investigar tecnología para hielo picado y contrató a un asistente personal para que lo ayudara a administrar su tiempo. 
 
   Al principio las unidades en operación tuvieron ventas más que razonables debido principalmente a la época de calor durante la primavera y el verano. Después, cuando el invierno comenzó a cernirse sobre el soleado estado de California, las ventas disminuyeron y los ingresos reflejaron una baja del cincuenta por ciento. El concepto necesitaba de un menú complementario de invierno y productos adicionales, pero Lauder respondió tardíamente con los ajustes. De todas maneras el negocio era viable si se adaptaba y se apoyaba con publicidad, incrementando las probabilidades de que tuviera éxito. Para entonces el financiamiento inicial ya había descendido a menos de cuatrocientos mil dólares y los ingresos por ventas no reflejaban las proyecciones iniciales. Entretanto Henry continuaba gastando el dinero de los inversionistas como si fuera de él. El tiempo transcurrió y un día llamó a Nicholas Vaux para pedirle consejo. 
 
   “Todavía tenemos como trescientos cincuenta mil dólares en el banco y tengo ya contratados ocho sitios y dos pendientes de firmar. Quisiera traerlo una vez más como Director y que me ayudara a conseguir financiamiento adicional. Pienso que con otro millón de dólares terminamos de implementar el negocio. Con quince unidades abiertas, tendríamos una fuerte presencia en Los Ángeles”. 
 
   “Mire usted, Henry, Tropical Paradise está sobre extendido, no tiene suficiente capital de trabajo. Si se consigue otro millón de dólares, muy pronto necesitará fondeo adicional, luego más todavía. Considere que en unos dos meses llega la primavera y lo peor en ventas ya casi pasó, pero va a transcurrir por lo menos un mes adicional hasta que los ingresos mejoren, una vez que la temperatura cambie. Entonces la temporada de ventas y calor durará seis meses, posiblemente ocho. Usted necesita comenzar desde ahora a ajustar su menú y desarrollar y probar nuevos productos para los meses bajos y de invierno”. 
 
   “Nick, de hecho ya estoy trabajando en eso. La próxima semana voy a viajar a México y a otros países para traer nuevos productos para la temporada. Estaremos listos para entonces, pero necesitamos el dinero adicional”.
 
   “Henry, está bien. Pero otro millón de dólares no será suficiente. Lo que necesita hacer es disminuir un poco el paso y reorganizarse. ¿Qué ha pasado con la venta de franquicias? Con venda dos o tres de las tiendas que tiene, se capitaliza otra vez; serian trescientos o cuatrocientos mil dólares… no necesitaría más financiamiento. ¿Qué ha sucedido con los contactos que Mario, su amigo, tenía en México?” 
 
   “Ninguno de sus contactos funcionó, pero hay gente que está muy interesada. No ha habido nada todavía. De todas formas creo que debemos de tener más unidades abiertas antes de comenzar a franquiciar. Mire los flujos de caja… hay ingresos todos los días. Nick, ¡lo que ahora necesitamos es mas financiamiento!” 
 
   “Henry, entiendo perfectamente. ¿Pero ha considerado que las ventas están bajas y las tiendas están perdiendo dinero? No tiene suficiente flujo de caja positivo. Si no comienza a reorganizarse ahora, al paso que va necesitará más de un millón de dólares para continuar con el negocio, piénselo”. Vaux le comentó, pero aparentemente Henry Lauder no lo estaba escuchando. 
 
   “Estoy de acuerdo con usted, señor Vaux. ¿Pero tengo su compromiso? ¿Me va a ayudar a conseguir el financiamiento?” preguntó Henry Lauder sin darle importancia al comentario del asesor.
 
   “Henry, todavía creo en el concepto… y también creo que puede tener éxito. Tiene que demostrarles a los inversionistas que el negocio si se puede hacer. Usted no me necesita, ellos validarán el concepto y prácticamente le darán el aval al referirlo con otros inversionistas. Ahí es cuando podrá obtener el dinero que quiere”. 
 
   Nicholas Vaux estaba en lo correcto y Henry era verdaderamente una persona con suerte. Una vez más pudo subscribir acciones por casi cuatrocientos mil dólares gracias a Ron Mitchell, su ángel financiero, quien lo refirió con uno de sus amigos. Entonces, cuando Henry vio la cuenta de cheques reflejar los fondos, lo primero que hizo fue comprar boletos de primera clase en un crucero a la Rivera Mexicana para recuperarse del estrés y las demandas que imponía su casi “exitosa” empresa; el costo de los boletos y los gastos incidentales los cargó en la tarjeta de crédito de la compañía. 
 
   Cuando el barco atracó en Acapulco, Henry supo por medio de otro pasajero que cualquier agente de inversiones que tuviera prestigio por los menos cobraría un ocho por ciento de comisión por obtener el financiamiento, aparte de gastos, presentación de proyecto y cuotas de referencia. Henry hizo sus cálculos y pensó que siendo él no solo el fundador de Tropical Paradise, sino también quien había conseguido el dinero, merecía por lo tanto una compensación adicional por todos sus esfuerzos al ofrecer una oportunidad única a los inversionistas. Sin pensarlo más hizo una transferencia bancaria desde el café internet a bordo del barco y depositó en su cuenta personal solamente setenta y cinco mil dólares, pare evitar que los accionistas tuvieran la impresión de que era un bastardo avaricioso. 
 
   Un mes después Ron Mitchell, su ángel financiero, murió mientras estaba dormido. Inmediatamente el abogado de la familia se puso en contacto con Henry Lauder para platicar sobre las inversiones del señor Mitchell en Tropical Paradise y sus resultados. La reunión tuvo lugar en las oficinas de la compañía. El abogado requirió la presentación y entrega de los estados financieros, las copias de las cuentas bancarias, la lista de inversionistas y copias de las resoluciones de las juntas del Consejo de Administración. Ni que decir que Teresa, que era la encargada de llevar los libros contables, no tenía la menor idea de lo que era un cargo, un abono y el saldo, o la experiencia necesaria como para balancear un estado de pérdidas y ganancias.
 
   Con un millón de dólares en la balanza, la familia entabló una demanda legal y contrató a un contador para que “limpiara” los libros. Lo que encontró fueron ejemplos extremos de manejo de fondos, gastos personales y tarjetas de crédito cargadas hasta el límite, y préstamos personales sin intereses y con vencimiento hasta por cinco años. Para entonces la compañía estaba operando diez unidades y produciendo un flujo de caja razonable, pero ocho estaban reportando pérdidas. Siguiendo el consejo del abogado, la familia pidió al juez la disolución irrevocable de la compañía y la venta total de sus activos. 
 
   Entretanto las cuentas bancarias reflejaban menos de veinte mil dólares y estaban ya a punto de tocar fondo, pero Henry no se había desalentado a pesar del fallo de la corte y la posibilidad de cometer un fraude; él continuaba buscando financiamiento para mantener la compañía a flote y prometiendo a los inversionistas que el éxito estaba ya, literalmente, al alcance de las manos. Cuatro meses después las diez tiendas cerraron sus puertas para bien y tanto los inversionistas como los empleados buscaban a Henry en todo Los Ángeles y ciudades aledañas; unos para ver qué había sucedido con su inversión, y otros para recibir el pago de sus sueldos. Lamentablemente no lo pudieron encontrar… había desaparecido. Lo que sucedió fue que “aparentemente”, en medio del caos y las demandas legales que comenzaban a entablarse, Henry se mudó a la costa opuesta de los Estados Unidos donde encontró trabajo como agente de seguridad para sobrevivir en el anonimato. 
 
   Nicholas Vaux fue contactado por el abogado de la familia y varios inversionistas que pidieron su ayuda como experto para desenredar la madeja de lo que había sido Tropical Paradise. 
 
   El ultimo día de trabajo, cuando presentó su factura, le dijo al abogado; “Sucede con frecuencia… innumerables veces. Desafortunadamente las personas como Henry Lauder piensan que tienen y se deben el derecho de merecer aun cuando el dinero no es de ellos.
 
   Al final siempre es lo mismo; para que conformarse con el éxito, siendo que el fracaso es más fácil de obtener”.
 
   


 
   
  
 

GOCE LA VIDA, ES MAS TARDE DE LO QUE PIENSA
 
   Un gran número de mercenarios y señores de la guerra pasan la vida tratando de amasar riquezas con su parte del botín de guerra y trabajando siete días a la semana, veinticuatro horas al día, en la senda para llegar a la cima del éxito. En sus esfuerzos por obtener riqueza y reconocimiento social, dejan en el camino pedazos de su propia vida y de aquellos que los rodean. Creen que algún día tendrán el dinero suficiente como para divertirse y hacer las cosas que siempre quisieron. Lamentablemente, para cuando se jubilan o dejan de trabajar, todo tipo de enfermedades los afligen, desde hipertensión arterial y diabetes, hasta alto colesterol y estrés. De pronto se dan cuenta que los hijos abandonaron el hogar y su lugar en la estructura familiar ha cambiado, incluso su importancia. Las cosas que querían hacer, los viajes a lugares exóticos, el pasatiempo, el gozar la vida y el tiempo para hacerlo ya no existe; los ha alcanzado el destino, ya no hay tiempo, es demasiado tarde.
 
   ¿Qué sucedió? ¿Adónde se han ido los años? Se preguntan de repente para luego darse cuenta que los sesenta y cinco años de edad, no son ahora los cincuenta que él o ella pensaba. Posiblemente sea verdad que tienen el dinero y el tiempo, pero ya no la energía o el deseo de hacer todas las cosas que se quisieron cuando más joven, ahora los años que quedan no serán suficientes y el tiempo se pasa en visitas al doctor para prolongar la existencia tanto como sea posible pero, ¿con que propósito? Desgraciadamente no es para disfrutar de la vida, sino para extenderla y especular que los ahorros duren lo suficiente hasta que la muerte los separe de todas las cosas materiales. Mientras tanto él o ella se mecen en el sillón y pasan el tiempo viviendo en el pasado, conmiserándose sobre las cosas que pudieran haber hecho, pero nunca lo hicieron, de lo que pudo haber sido y no fue; esa fue la razón por la que se pagó la hipoteca de la casa y se ahorró dinero, incluso se sigue haciendo, ¿o no es verdad? ¡Así es la realidad! Pero ahora ya es demasiado tarde aun si se tiene dinero. Lo que el mercenario o el señor de la guerra debieron de haber hecho fue gozar de la vida y disfrutarla pero, ahora, tristemente, ¡ya es demasiado tarde!
 
   Thomas Grey era un señor de la guerra. Toby Belch era el epítome de un mercenario. La diferencia entre los dos caballeros era que uno se pasó la vida haciendo crecer su negocio y amasando su fortuna, mientras que el otro se la pasó trabajando en veces para varios señores de la guerra y, en otras, como asesor de negocios pero gastando gran parte de sus ingresos en disfrutarlos y en lo que él pensaba era la plenitud de la existencia. 
 
   Cuando joven, a punto de graduarse con un título universitario en Tecnología de Sistemas, el señor Grey convenció a sus padres en financiarle un negocio de reparación de computadoras. Con el tiempo la pequeña empresa se convirtió en una agencia de servicio para varias compañías que dependían de él para hacer efectivas las garantías de sus aparatos y, de esta manera, Thomas Grey se convirtió en un señor de la guerra.
 
   Toby Belch era lo opuesto, nunca pudo terminar su carrera universitaria por falta de dinero, pero desde joven aprendió a convertirse en un hombre sagaz, casi oportunista, un sobreviviente de las batallas y de las guerras y en sí, en un mercenario y señor de la guerra de tiempo compartido.
 
   Thomas Grey vivía en una residencia. Cuando sus hijos eran pequeños, siempre trató de pasar tiempo con ellos y verlos crecer pero dentro de las limitaciones que le imponía el tener un negocio. Cuando le era posible los llevó de campamento o en vacaciones de fin de semana a los lugares convencionales en California; Disneylandia, Sea Word y Knot’s Berry Farm. Conforme crecieron la familia disfrutó del viaje ocasional cada dos o tres años y viajaron en una ocasión hasta San Francisco. Sus tres hijos estudiaron en escuelas privadas y cuando llegó el tiempo de ir a la universidad, el señor Grey pagó las colegiaturas de contado para evitar tener que solicitar préstamos de estudiante e incurrir en deudas. Al graduarse los ayudó para que obtuvieran trabajos que pagaran bien. Sin embargo lo que el señor Grey consideró de mayor importancia fue el subscribir un fideicomiso de ahorro para la jubilación de él y su esposa y luego, con el dinero ahorrado, pasar sus años dorados haciendo las cosas más placenteras que la vida pudiera ofrecerle. Mientras el señor Grey dedicaba su tiempo a su negocio, su esposa gozaba de un estilo de vida confortable con bastante dinero, tarjetas de crédito prácticamente ilimitadas y una empleada doméstica para ayudarle con los tres niños y las labores de la casa. El señor Grey trabajaba con ahínco y su fortuna le permitió invertir en lo que pudiera generar más dinero; valores y Bienes Raíces. Su esposa también procuró siempre hacer lo que le gustaba; irse de compras. 
 
   Toby Belch vivía en una casa de clase media, tenía una hipoteca a treinta años y sus hijos estudiaban en una escuela pública. Sus ingresos variaban de tal forma año con año, que los complementaba con lo que ganaba con su pequeña firma de asesoría de negocios. Al través de los años sus diferentes trabajos lo llevaron en varias direcciones y por las vicisitudes de la vida se convirtió esencialmente en un mercenario y, en práctica, en un señor de la guerra que siempre se adaptaba a las circunstancias y evolucionaba con la dinámica de la economía y al ambiente laboral. Así, dependiendo de las diferentes épocas de su vida, Toby Belch trabajó en varios puestos y en los empleos más extraños en su papel de mercenario; fue director general de un hotel turístico de lujo; ejecutivo de alto nivel en una compañía distribuidora y director de operaciones de una empresa fabricante de perfumes. Como señor de la guerra fue dueño de una revista semanal, de una cadena pequeña de puestos de tacos y también de un negocio de diseño de páginas web. Posteriormente, ya con su propia compañía, se convirtió en asesor de negocios y experto en arquitectura corporativa; todo como consecuencia de la experiencia obtenida en los negocios y una habilidad extraordinaria para sobrevivir.
 
   Aun cuando tanto el señor Grey como el señor Belch tenían diferentes estilos de vida, ambos habían sido amigos desde pequeños y no perdían la oportunidad de reunirse por lo menos cada dos años para ponerse al tanto de lo que había pasado con sus vidas. Sin embargo, cada vez que se reunían, ese estilo de vida tan diferente prevalecía en sus logros personales.
 
   “El negocio ha estado creciendo casi todos los meses, Toby”. Thomas Grey le comentaba en una ocasión a su amigo; “El crecimiento ha sido tan consistente que tuve que contratar a tres empleados mas. Ahora ya tengo doce y pago una nómina que sobrepasa los miles de dólares al mes, pero es barata comparada con lo que pagan mis competidores. Lo que hice fue ponerme en contacto con varias escuelas técnicas y me enviaron lo mejor que tenían. Son estudiantes avanzados que van a graduarse en seis meses, pero les estoy pagando menos por hora que lo que hubiera tenido que pagar si contrato personal ya graduado. ¡Estoy ahorrándome casi cuatro mil dólares al mes! Pero dime, Toby, ¿y a ti? ¿Cómo te trata la vida?”
 
   “Sigo trabajando para la compañía de perfumes y también en la asesoría de negocios; todo va bien. Hace como un año que dimos el enganche para comprar una casa y ahora que mi esposa está trabajando, ya no tengo que preocuparme tanto por los pagos de la hipoteca. Este mes nos vamos toda la familia a un viaje a México por dos semanas… ¡unas vacaciones bien merecidas! ¿Y tú? ¿Cuándo te tomarás unos días de descanso?” 
 
   “¡No hay tiempo, Toby! He estado muy ocupado con las inversiones. Pienso llevar a la familia y a los niños a San Diego en los próximos días, pero solo por un fin de semana… ¡no puedo despegarme del negocio! ¿Sabes, Toby? ¡Compré el edificio!” 
 
   “Felicidades, Tom. ¡Me da gusto que te esté yendo bien!”
 
   “Gracias… ya pagué también la casa… casi quinientos mil dólares. ¡No más hipoteca! Quiero tener dinero suficiente en ahorros para pagar por la colegiatura de mis hijos ahora que vayan a la universidad… en menos de dos años. Ya hablé con ellos y les dije que será una universidad privada, de las de mayor prestigio”. 
 
   “Qué bueno que piensas así. ¿Y cómo esta Jenna, tu esposa?” 
 
   “Bien, gracias. Anda ocupada como siempre. Justamente acaba de terminar con la remodelación de la cocina y con los arquitectos; fueron casi noventa mil dólares. También contrató a un entrenador personal porque quiere bajar cinco kilos. Me está costando cincuenta dólares la hora pero se lo merece; ¡quiero que esté contenta! Y por cierto, hablando de esposas; ¿Cómo está Kathy? Ya tengo casi dos años que no la veo”. 
 
   “Muy bien. Ella, mi hijo y mi hija están tomando clases para aprender italiano. Estamos planeando un viaje a Italia para el año que entra y quieren aprender el idioma para cuando estemos allá”.
 
   “¿Sabes, Toby? Siempre me ha intrigado como le haces. El dinero nunca ha sido una de tus prioridades. Este año son las vacaciones a México, el año pasado fueron a Suramérica y el año que entra a Italia. ¿Para qué gastar dinero en viajes y en clases cuando acabas de comprar casa? Con el dinero que has gastado ya hubieras pagado dos hipotecas”. 
 
   “Mis prioridades están bien, Tom, las tuyas son diferentes. Eso es todo”. Contestó el señor Belch.
 
   En la siguiente ocasión, cuando se reunieron, los negocios de Tom estaban sufriendo como consecuencia de una cambio en la economía y compartió sus preocupaciones con su amigo; “Con tanta quiebra de las compañías de tecnología, el negocio bajó casi un veinticinco por ciento… no he perdido dinero todavía, pero mis ventas se fueron a la baja, casi cien mil dólares menos que el año pasado. Tuve que despedir a varios empleados… los que ganaban más. Afortunadamente había invertido en un centro comercial pequeño y eso me ha ayudado bastante. ¿Y a ti, Toby? ¿Cómo te ha afectado la economía?”
 
   “Estamos bien, Tom… adaptándonos a los cambios. El año pasado fuimos de vacaciones a Italia y nos divertimos de lo lindo. Recordarás que toda la familia nos pusimos a aprender italiano y fue tanta la diversión durante el viaje que nos pasamos un mes en Italia en vez de las tres semanas que teníamos planeado”. 
 
   “¿De veras? ¿Cuánto te costó el viaje…? Por lo menos diez mil dólares. ¿Y todo para qué, Toby? ¡Sigo sin entenderlo!”
 
   “¡Para disfrutar de la vida, Tom! ¡Para gozarla y compartirla con mi familia! Ahora mi hijo y mi hija hablan dos idiomas, han viajado desde niños y sus experiencias son invaluables. De algo les servirá en el futuro, cuando hagan su vida”. 
 
   “¿Pero cómo puede ser posible, Toby? Ponte a pensar cuanto dinero ya tendrías ahorrado; ¡por lo menos cien mil dólares! Lo que debieron hacer tus hijos fue trabajar durante el verano y ahorrar su dinero… como lo hicieron los míos. ¡Eso es experiencia! En fin, ¡tú sabes lo que haces! ¿Y como está tú esposa, Kathy?”
 
   “No me lo vas a creer, Tom. Pero después del viaje a Italia, mi hija y ella quieren abrir un pequeño restaurante ahora que mi hija se va a graduar como Chef en la escuela culinaria. No va a ser nada elegante, tan solo un lugar familiar”.
 
   “Toby, vas a perder tu dinero. Los restaurantes son un negocio de alto riesgo… además requieren de mucho trabajo. ¿Cuánto piensas invertir?”
 
   “Vamos a comprar un negocio existente para aprovechar el equipo y reducir los gastos de mejoras al local. Es preferible tener suficiente capital de trabajo. Ya tenemos el dinero como para hacerlo”.
 
   “Me preocupas, Toby. Hace ya varios años que te dije que lo que debió de hacer tu hija era el haber estudiado una carrera más convencional… No sé… dentista, veterinaria, contabilidad. Pero eso decidió y ya no hay remedio Me imagino que has de haber tenido que pedir préstamos para pagar la universidad. Lo bueno es que tus hijos son los que los van a pagar, si no, estarías en la ruina. ¿Y cómo está tu hijo?”
 
   “Los préstamos no es problema, de una forma u otra se pagan. Además, es lo que ella quiso estudiar y está contenta con su carrera de Chef. En dos meses se regresa a Europa, a Italia y a Francia, para continuar con sus clases… ocho meses o un año. Tendremos tiempo como para buscar un buen lugar y tenerlo casi ya listo para cuando regrese. Mi hijo ya también casi termina la universidad… está estudiando Ingeniería Genética”. 
 
   “¿Ingeniería Genética? No hay oportunidades de trabajo en esa profesión… es demasiado exclusiva. En menos de dos semestres mi hijo se titula en Administración de Empresas y una de mis hijas está estudiando leyes y la otra finanzas y contabilidad. Los estudios de los tres me han costando una fortuna pero no tuvimos que pedir préstamos como tú, ya lo pagué todo. Toby, no te ofendas, pero en las carreras tradicionales como las que estudian mis hijos siempre se gana dinero, aun cuando haya recesión”. 
 
   “No tengo por qué ofenderme, Tom. Pero la pregunta que debemos hacernos es si estarán contentos con su profesión”.
 
   “No sé qué contestarte, Toby. Lo que sí sé es que mis hijos tomaron la decisión correcta. Una vez que terminen sus estudios, ya que empiecen a trabajar y ganen su dinero, podrán hacer lo que les plazca. Cuando cambien sus primeros cheques y vean el dinero que van a ganar, sé que me darán la razón”. 
 
   Conforme los años pasaron los dos amigos se reunieron como siempre lo hacían; Thomas Grey continuaba trabajando en su negocio y ganando dinero, tal como lo hizo durante tanto tiempo, y Toby Belch sobrevivía y gastaba lo que ganaba de la misma forma como siempre lo había hecho; ahorrando un poco y compartiendo gran parte de lo que quedaba con la familia, como si fueran accionistas de una compañía. 
 
   Cuando se reunía con su amigo, Tom siempre procuraba comentarle sobre sus últimas inversiones y sus adquisiciones de Bienes Raíces, mientras que Toby Belch le hablaba de las actividades que compartía con su familia que, para entonces, incluían boletos para la temporada de beisbol, el futbol, idas al teatro, los conciertos de música popular y clásica, las lecciones de arte, historia y películas, y los viajes, incluso uno en que llevó a la familia por tren hasta Alaska… todo por divertirse, darles un educación completa a sus hijos y gozar la vida. 
 
   Para entonces el hijo y las hijas del señor Grey se habían ya graduado de la universidad y, como su padre, se hallaban dedicados a su trabajo y a ganar dinero. Entretanto el hijo y la hija del señor Belch también se habían titulado; el joven era entonces uno de los principales ingenieros en genética de una compañía de investigación y estaba trabajando en la disertación para un doctorado en nano tecnología celular. Su hermana ya había regresado de Europa y junto con su mamá las dos habían abierto un pequeño restaurante. El lugar tenía solamente doce mesas pero había causado sensación por lo bueno de su comida. Toby continuaba trabajando en diferentes empleos y en su firma de asesoría pero aun cuando no ganaba mucho dinero, se sentía satisfecho y contento de ver que su familia estaba bien. De hecho sus dos hijos todavía vivían en la casa familiar y estaban planeando una fiesta para celebrar el aniversario de bodas de sus padres.
 
   En casa de la familia Grey la vida familiar había cambiado dramáticamente. El hijo mayor y una de sus hijas ya se habían casado y trabajaban en una ciudad cercana; él para un banco y ella como contadora en una compañía importante. Su otra hija ya era abogado y vivía en su propio apartamento. Entonces el matrimonio Grey de pronto se encontró viviendo en una casa vacía; para los dos había llegado el momento de disfrutar la vida y hacer todo lo que habían deseado y planeado después de posponerlo por más de treinta años. Pero había un problema: el negocio del señor Grey había crecido de tal forma que para entonces proporcionaba trabajo a treinta mercenarios y cuando la demanda por sus servicios lo requería, empleaba un número mayor; administrar el negocio le tomaba casi todo su tiempo. 
 
   “La vida me ha tratado bien, Toby”. Le dijo el señor Grey a su amigo la próxima vez que se reunieron; ”Estamos comprando una casa más pequeña ahora que mis hijos se han mudado. ¿Sabes que mi hijo vive en Boston? Trabaja para un Banco. Mi hija, la que es abogado, vive en San Francisco, y mi otra hija, la pequeña, ahora vive en Florida con su esposo. Ya tenemos cuatro nietos y los veremos en las próximas semanas. ¡Ahora si nos vamos a jubilar mi esposa y yo!” 
 
   “Qué bueno, Tom. Hasta que te vas a tomar el tiempo para ir a visitarlos; San Francisco, Boston y luego la Florida. ¿Cuando sales de vacaciones?” Preguntó su amigo.
 
   “Eso no va a ser posible. No puedo dejar solo el negocio. Mis nietos vienen a visitarnos… lo pueden hacer cuantas veces quieran. Esta vez yo estoy pagando por los boletos de avión; los nietos solamente… me va a costar más de dos mil dólares… tengo muchas ganas de verlos. ¡Lástima que sus padres no quieran venir por no pagar sus boletos!”
 
   “Pero… ¿y qué pasó con el crucero a las Bahamas? Siempre quisiste salir de viaje con tu esposa. ¿Por qué no te llevas a los nietos y de paso visitas a tu hija en la Florida?”
 
   “No se puede, Toby. No queremos la responsabilidad y mi esposa ya no tiene la paciencia que tenía cuando crecieron mis hijos. Ya le dije que pronto iríamos en el crucero… ya tengo las reservaciones pero estoy tratando de tener un poco más de tiempo. De ir, va a ser tan solo por una semana. No puedo dejar el negocio ahora que las ventas están mejorando. ¿Y tú, Toby? ¿No me dijiste que querías también viajar en un crucero?” 
 
   “Lo hicimos, Tom. Como siempre nos fuimos los cuatro y estuvimos visitando el Caribe”.
 
   “¿Cómo? ¿Y el restaurante? No me digas que te fuiste a la bancarrota y lo tuviste que cerrar, ¿verdad?”
 
   “No, para nada… al contrario. El negocio ha tenido tanto éxito que no se puede pedir más. Le dieron una clasificación de diamante en la guía de restaurantes y esa fue la excusa que tuvimos para celebrar. Mi hija y mi esposa decidieron cerrar el restaurante por dos semanas y aprovecharon para darles vacaciones a los empleados; es parte de sus prestaciones. Quiero decirte que el viaje estuvo de lo más divertido”. 
 
   “¿Y ustedes pagaron por todo? ¿Los boletos, los gastos y aparte las vacaciones de los empleados? ¡No lo puedo creer!”
 
   “Valió la pena, Tom. Nos divertimos tanto que estamos planeando volver a hacerlo el año próximo”.
 
   “De todas maneras creo que es una pérdida de tiempo, pero tú sabes lo que haces. Ahora dime; ¿cómo están tu esposa y los nietos? Tienes dos, ¿verdad?”
 
   “Katherine está bien. Cuando no trabaja en el restaurante, cuida a los nietos o los lleva a sus deportes, al cine o cualquier actividad cultural, como las del Museo de los Niños. Mi hijo todavía trabaja en la investigación genética y ahora en su propia compañía; tiene varias patentes a su nombre. Se casó y tiene una niña. Mi hija también, pero tiene un niño. Ambos viven aquí y sus hijos van a la escuela italiana. En las tardes mi esposa los lleva a la Alianza Francesa. Para cuando sean adolecentes van a hablar tres idiomas. Por cierto, hablando de nietos y viajes, también nos fuimos con ellos a un crucero… con la línea Disney… para que conocieran”.
 
   “Toby, a pesar de tantos años, no dejas de intrigarme. No sé cómo le haces para ganar dinero, pero lo gastas como si no te importara. Ese viaje y cerrar el restaurante probablemente te costó más de quince o veinte mil dólares. No sé si tienes dinero suficiente para cuando dejes de trabajar”.
 
   “Tom, ¿quién habla de dejar de trabajar? En lo que a mí se refiere, voy a seguir haciéndolo hasta que ya no pueda mover un dedo; ¡es lo bueno de la vida! Ahora dime, ¿cuándo vas a trabajar menos y ponerte a disfrutar de lo que tienes?”
 
   “Muy pronto. Ya lo hemos comentado mi esposa y yo. Creo que ya tenemos más que suficiente como para que nos dure el resto de la vida. Cuando deje yo de trabajar, me ha dicho que le gustaría tomar clases de baile, salir un poco de viaje y visitar a la familia. Yo realmente no sé, me gustaría dar clases de negocios o algo así… compartir mis experiencias. Quiero tomar el crucero que le he estado prometiendo por los últimos veinte años… a las Bahamas”. 
 
   “¡Vamos Tom! ¡El dinero no lo es todo! Es verdad que quizá estés en lo correcto al decir que he gastado hasta lo que no en viajes, conciertos, eventos culturales y todo lo demás, pero nos hemos divertido compartiéndolo con la familia y ahora con mis nietos. ¡Eso es invaluable! ¡Fíjate! En los últimos veinte años hemos estado en China durante las Olimpiadas y en la Copa Mundial de Fútbol en Italia, pero también fuimos a un concierto de Maná en Los Ángeles y a la Boston Pops. Ahora, con mis nietos, fuimos a Disneylandia en el Japón, pero también hemos ido al beisbol, tomamos clases de mantenimiento de bicicletas, y fuimos a la presentación de un libro con un autor famoso de cuentos para niños… y eso, Tom, ¡no tiene precio! Pero qué importa cuánto dinero gastemos, no tendré tanto dinero como tú, pero lo que tenga ahorrado es probable que me ayude a seguir viviendo. A nuestra edad, Tom, ¡ya es demasiado tarde, más de lo que piensas!”
 
   “¿Pero y que pasará en el futuro, Toby? Te has gastado miles de dólares en todo eso y ¿para qué? Tan solo para que tus hijos vean a alguien patear una pelota o para ver una reliquia en al algún lugar lejano. Dime, Toby, ¿qué van a hacer tu esposa y tú cuando se les acabe el dinero y hayan dejado de trabajar? ¿Cómo vas a sobrevivir cuando tengas ochenta o noventa años? ¡Cuando ya no puedas hacerlo!” 
 
   “Siempre hay dinero cuando se trabaja, Tom. Recuerda que somos socios en el restaurante con mi hija y en el negocio de mi hijo. No será mucho, pero también tenemos algo de dinero guardado. ¿Sabes, Tom? Aquí es cuando pensamos diferente; cuando muera me voy a llevar todos los recuerdos y los momentos felices que compartí con la familia y, probablemente, muera con una sonrisa en la boca. Dime, ¿tú que te vas a llevar cuando respires por última vez? ¿Qué recuerdos te acompañarán? ¿Las cifras impresas en tu último estado de cuenta bancario? Es verdad que he trabajado posiblemente más que tú y tengo menos; incluso te doy la razón al decir que quizá he gastado más… pero he disfrutado de la vida posiblemente más que nadie que conozco. Cuando comencé mi vida lo hice sin nada… ¡y ahora todavía me sobra un poco!”
 
   Tanto el señor Grey como el señor Belch no volvieron a reunirse sino hasta cuatro años después. Para entonces la vida de Thomas Grey no había cambiado y continuaba amasando su fortuna. Cuando falleció, años más tarde, el único viaje de crucero que hizo fue en una carroza funeraria a bordo de un féretro para finalmente atracar no en las Bahamas, sino para descansar en paz dos metros bajo tierra. Poco después su esposa vendió el negocio, la casa y los muebles y se fue a vivir con su hija a la Florida, donde murió tres años después; el único lugar al que viajó fue dos veces; una a San Francisco y otra a Tampa, en Florida. Hasta el momento de su muerte siempre se quejó de que quería viajar y tomar lecciones de baile. Cuando el testamento del señor Grey fue leído ante la familia, su esposa fue la única beneficiaria del fideicomiso de nueve millones de dólares con la estipulación de que sus tres hijos administraran los bienes. A la muerte de la señora la herencia fue dividida en tres partes iguales entre cada uno de ellos. Entonces, sin preocupaciones de dinero, el hijo mayor abandonó su carrera y se fue a vivir al Perú, donde se dedica a la arqueología y a ser guía de turistas. Su hermana, la abogada, también renunció a su profesión y se convirtió en voluntaria para la Fundación de los Derechos Gay, en San Francisco. La otra hija, la Contadora, se dedicó desde entonces a las labores de su hogar, a viajar con la familia y a ver crecer a sus hijos. 
 
   Para Toby Belch la vida fue diferente. Él continuó trabajando hasta pasados sus ochenta y tres años y pasó los últimos cinco ayudando a su hijo en su compañía en las mañanas y, en las tardes, trabajando como anfitrión en el restaurante con su hija. Durante esos últimos años no recibió salario o le pagaron nada; trabajó tan solo por divertirse y mantenerse ocupado pero, en su tiempo libre, se pasó muchos fines de semana en toda clase de actividades con su esposa y los nietos. Como siempre lo hizo durante su vida, hasta el final, Toby Belch hizo lo que le gustaba y sobrevivió como mercenario; tenía una pequeña pensión del gobierno, trabajaba ocasionalmente como extra en programas de televisión y películas y continuó asesorando a los clientes de su firma quienes, para entonces, estaban tan viejos como él pero, hasta el final de sus días, siempre tuvo algo de dinero de sobra que disfrutó gastándolo. Cuando Toby Belch falleció, no dejó una fortuna a sus herederos, únicamente la casa familiar, una cuenta de ahorros con cincuenta mil dólares y una carta con instrucciones especificas de qué tres días después de su funeral, sus hijos y su esposa organizaran una fiesta en el restaurante con todos sus amigos y parientes en asistencia. A la muerte de Toby su esposa tampoco se preocupó de cómo sobrevivir. Ella continuó cobrando la pensión, arrendó la casa y con el dinero rentó un pequeño condominio para vivir en el. Después, cuando ya tan solo podía trabajar unas cuantas horas, se fue a vivir con su hijo, quien la cuidó hasta el momento en que falleció. Durante sus últimos años trabajó como siempre lo hizo; con su hija en el restaurante y ayudando a su hijos en el cuidado de los niños. Siempre hizo una de sus prioridades el llevarlos y participar con ellos en todo tipo de actividades, incluyendo los viajes, eventos deportivos y culturales. Ambos, el señor y la señora Belch murieron con una sonrisa en el rostro.
 
   Aun cuando ambos ejemplos podrían verse como una exageración, fueron verdad y los actores en este drama vivieron sus vidas a su manera. Ambos estuvieron en lo correcto y, probablemente, también equivocados; dependiendo de la forma individual de ver la vida. Pero hay un dicho en algún lugar del mundo que dice que la vida es como un viaje a través del país, de frontera a frontera o de costa a costa; hay viajeros que hacen el recorrido de prisa, mientras que otros se detienen a lo largo del camino para ver, probar, escuchar, tocar y vivir nuevas experiencias. Luego, mientras viajan, platican sobre lo que han vivido en la jornada y como la han disfrutado. Sin embargo hay otros que, tristemente, se refieren únicamente al costo del viaje en conversaciones que tan solo tratan de dinero, sin pensar que es simplemente un objeto que va y viene en las diferentes etapas de la existencia y, aun cuando es necesario, de una forma u otra siempre habrá lo suficiente como para disfrutar de la vida y también la oportunidad y el tiempo para platicar sobre ella. 
 
   Como mercenario o señor de la guerra, piense que ahora son los días de felicidad; el momento de hacer lo que quiera. Aun cuando es importante, ahora no es el momento de preocuparse de los pagos de la hipoteca; de una forma u otra continuará haciéndolos; no hay que inquietarse por las tarjetas de crédito; va a seguir cargando en ellas y pagando las cuentas; no se mortifique por sus ahorros, todavía queda botín de guerra por repartir y podrá guardarlo. Tiempo es en lo que debe de preocuparse, la edad no tiene nada que ver. Aun si no tiene trabajo, no se mortifique, está fuera de su control y eventualmente encontrará uno. Mientras tanto, disfrute de los retos de cómo sobrevivir, tendrá algo de que platicar durante su jornada.
 
   Sin embargo de lo que debe de preocuparse es que no está haciendo lo que se supone debería de hacer, esto es disfrutando de la vida y de los retos y oportunidades que le brinda. Ahora es el momento de tomar todo lo que la vida le ofrece y muchas cosas están ahí, listas, gratis, esperándolo. Ahora es el momento de viajar, de expandir sus horizontes culturales, de aprender otro idioma, de ir de campamento o a un evento deportivo y disfrutar con la familia o con sus amigos, de practicar un pasatiempo y disfrutar todo lo que lo rodea y hacer lo que le plazca, porque cuando el destino lo alcance, ya al final de su jornada, será demasiado tarde. Para entonces finalmente conocerá el significado de la vida y su valor. En ese momento llegó al final de la jornada y probablemente estará a punto de morir. No se puede regresar… tan solo habrá pesares y arrepentimiento o recuerdos felices que lo acompañaran a la tumba.
 
   


 
   
  
 

GLORIA Y AVARICIA — LA ESTRATEGIA DE SALIDA
 
   Como mercenario o señor de la guerra, es necesario comprender que todos los ciclos tienen un principio y un final. Como tal, cuando llega el momento de seguir adelante, debe de haberse ya planeado una estrategia plausible de salida basada en un futuro predeterminado. También en ese momento debe de entenderse que durante el ciclo, todas las situaciones y negocios incluyen de tres elementos básicos:
 
   Primero la conceptualización del modelo de negocios, que incluye el proceso inicial y el planeamiento; 
 
   El segundo, que abarca la ejecución y desarrollo de las estrategias planeadas; 
 
   Y, finalmente, la tercera fase; la estrategia de salida. 
 
   En síntesis es como entrar, como hacer de la propuesta un negocio redituable y luego salir del evento sin problemas para disfrutar de las ganancias; las batallas y las guerras son similares.
 
   Después de leer este libro, ya habrá aprendido o por lo menos tendrá una idea clara de cómo persuadir y corromper discreta y elegantemente a sus colegas, compañeros y a cualquier otra persona para ganancia y beneficio personal. Sin embargo implementar las estrategias es más fácil de hacerse que decirse. Como mercenario o señor de la guerra debe de utilizar las tres fases al evaluar o implementar cualquier negocio, una inversión o una empresa. Esto significa hacer la investigación y planeación, luego la implementación y ejecución de la estrategia, pero utilizando todas las herramientas a su disposición, incluyendo los modos de persuasión y los Siete Pecados Capitales para, posteriormente, salirse en el momento oportuno. ¿Pero como ejecuta uno la estrategia de salida? 
 
   Primero tenemos que entender que vender y comprar la pericia y experiencia es un negocio y que como mercenario debe de operar en forma similar; vendiendo su tiempo y habilidades como producto, incluyendo todo lo anterior. El señor de la guerra contrata el producto y conviene en pagar por cada elemento y el tiempo que el mercenario pasará combatiendo en las batallas y en la guerra a cambio de un sueldo o una compensación por hora, prestaciones, beneficios y una parte del botín de guerra. Ambas partes del convenio utilizan las mismas fases descritas con anterioridad para la prestación de servicios; conceptualización, ejecución y estrategia de salida. Ambos también accesan el conflicto de la misma manera: planeando la estrategia de las batallas y la guerra, ejecutándolas por medio del avance o retirada, dependiendo de los resultados del conflicto, y siempre considerando un futuro predeterminado; la estrategia de salida.
 
   Ahora bien, la proposición de la estrategia de salida incluye exactamente los mismos elementos; planeación, ejecución y, finalmente, el abandono del proyecto. El mercenario por lo tanto tiene que seguir la misma propuesta cuando está en busca de empleo; planear la búsqueda, encontrar el trabajo y ser contratado y, cuando convenga a los intereses del mercenario, dejarlo por uno mejor. Sin embargo tanto como mercenario o señor de la guerra, debe de haber una percepción clara de lo que se quiere obtener. Una vez entendiendo el alcance de la propuesta, no hay si no tan solo tres estrategias básicas de salida y cada una debe de ser evaluada y adaptada a las necesidades individuales; unas están hechas para ejecución a largo plazo, otras están al alcance de las circunstancias pero, en todos los casos, el momento oportuno es el de mayor consideración:
 
   Conservar el empleo: Aun cuando parece inconcebible para un mercenario pensar como estrategia de salida el conservar el mismo trabajo casi para siempre, esta es una de las opciones disponibles. Sin embargo, para tomar ventaja de la propuesta, el mercenario tiene que evaluar sus beneficios para ganancia personal y, prácticamente, esperar hasta el momento de su jubilación, pero siempre trabajando con el código mercenario en mente; esto es la evaluación constante de productividad versus paga, aparentar que está trabajando y ocupado todo el tiempo, pero siempre con la consideración de que los mercenarios no son héroes y nunca ponen en riesgo su vida. 
 
   En una propuesta ideal, cuando el momento de jubilación llegue, el mercenario ya tendrá a su disposición una parte de su botín de guerra como para implementar su estrategia de salida del ambiente laboral y buscar otras empresas. Los mismos elementos se aplican al señor de la guerra, tanto como gerente, supervisor, ejecutivo o dueño de negocio; conservar el trabajo o el negocio disfrutando de lo que hace con una compensación razonable, y esperar el momento oportuno para jubilarse o retirarse del combate con elegancia y estilo.
 
   Cambio de empresa: Recuerde que usted es un mercenario. Si no se está contento con el señor de la guerra o el empleo, la propuesta a considerar es que la compañía le financié su búsqueda de trabajo, que le pague mientras conserva el puesto hasta que encuentre otro similar o bien con mejor paga, prestaciones, beneficios, retos o cualquier otro motivador que le plazca mercenariamente. Para esto es necesario tomarse el tiempo requerido para conceptualizar, implementar y salir del trabajo bien sea por medio de despido, con un permiso de ausencia o por renuncia y, oportunamente, unirse a las filas de un nuevo señor de la guerra.
 
   Tenga en cuenta que pensando como mercenario, no hay ni existe la lealtad, no hay sentimientos, ni dramas. Le pagan por lo que hace, únicamente.
 
   Ahora bien, aun cuando las opciones son más limitadas como señor de la guerra, lo mejor es actuar como mercenario. Si se es dueño de un negocio, comience a planear su estrategia de salida con tiempo suficiente; piense en vender, en encontrar un socio, o bien, aun cuando parezca improbable, ver la oportunidad de si el negocio puede listarse en la bolsa de valores, ya que hay muchas empresas que no deberían de estar ahí pero han permitido a su dueños obtener dinero a bajo costo e implementar su estrategia de salida. De cualquier forma, el vender un negocio puede tomar meses e incluso años, dependiendo de la economía, el atractivo, ganancias y, en algunos casos, los términos de la venta. Pero en cualquiera de las opciones, utilice los fondos de su tesorería para financiar el objetivo pero nunca, nunca, arriesgue el resultado de la guerra en una batalla, a menos que desde un principio haya considerado un fin y un futuro predeterminado. 
 
   Convertirse en un señor de la guerra: Sin importar la economía, siempre hay oportunidades para aprovecharse de circunstancias que prevalecen en varias industrias. Siempre también hay dueños de negocios que o bien quieren vender, buscar socios, inversión de capital o, sencillamente, alguien que les permita el abandonar el negocio debido a todo tipo de circunstancias que incluyen, entre varios factores, edad, cansancio o fastidio, atractivo y ganancias. Sin embargo, aun cuando la adquisición de un negocio podría ser una opción atractiva, hay mercenarios y señores de la guerra que simplemente adquieren un empleo con la compra de un negocio; esto es pagando por una empresa comercial que más o menos devengue un sueldo similar al que ganaban o que les gustaría ganar. Pero considere que el monto de la inversión es directamente proporcional a la tasa de retorno y las ganancias. En este caso, si se quieren ganar miles de dólares y no se tiene el dinero suficiente o los fondos necesarios como para financiar un negocio de esa envergadura, él o ella ni siquiera deben de considerar arriesgar su botín de guerra con propósitos de especulación; hay que revaluar la estrategia y manejar sus expectativas. Invertir en un negocio basado en la creencia de que en pocos meses va a crecer a pasos agigantados es ilusorio; eso hay que dejarlo para aquellos que pueden arriesgarse. En un caso así, el mercenario o señor de la guerra sería una baja más, antes ni siquiera de librar la primera batalla.
 
   El hecho de convertirse en empresario y señor de la guerra es también una opción cuando se contempla el abrir un negocio desde un principio. Sin embargo no solo se requiere la planeación y ejecución desde las primeras etapas, sino también un profundo conocimiento de la industria que va más allá de un estudio de mercadotecnia. Como se sabe, ya pasaron los tiempos fáciles en que se podía abrir un negocio con una pequeña inversión, luego manejarlo sabiamente y verlo crecer hasta convertirse en una fuente constante de ingresos o un negocio importante. Ahora los tiempos han cambiado. Para abrir un negocio, por pequeño que sea, aun en un tianguis o mercado de fin de semana, se necesita cumplir con leyes, reglamentos, requerimientos y permisos que antes no existían. Hoy hay más competidores y el comercio convencional en un establecimiento físico ha evolucionado para incluir negocios virtuales o combinados que generan sus ingresos por medio del comercio en el internet. En síntesis, los negocios se han vuelto más sofisticados, con clientes que tienen a su alcance mayor información y un número casi ilimitado de opciones que incluyen desde compras por correo en lugares lejanos, hasta bajo precio, envío, y valor competitivo de percepción y servicio.
 
   Hoy, como un ejemplo en el más básico común denominador, abrir una pequeña empresa de servicios, un restaurante pequeño, un comercio, o incluso un puesto de venta de cualquier artículo, requiere de una inversión que puede alcanzar hasta miles de dólares en inventario y en equipo, incluso adquiriendo un negocio en bancarrota para conversión a un nuevo concepto. Debe de tomarse en cuenta que no solo de la inversión inicial, sino también de capital de trabajo para mantener el negocio mientras comienza, cuando bajan las ventas, se va a la quiebra o bien genera utilidades. Además cualquier negocio tarde o temprano va requerir de empleados y eso significa impuestos, prestaciones y obligaciones de nómina; para eso se necesita dinero. 
 
   Independientemente de lo anterior, también se requiere de capital adicional para subsistir por meses enteros con los gastos familiares mientras se trabaja más duro de lo que se pensaba inicialmente, como cuando se era mercenario, tan solo con la ilusa especulación de si la empresa va a resultar en un negocio redituable.
 
   Lo mismo sucede cuando se adquiere una franquicia que, teoréticamente, incluye el conocimiento, los sistemas y la experiencia de un negocio establecido. Comprar una no garantiza el éxito de la inversión, incluso cuando se halla investigado el negocio y la industria. Como cualquier negocio, todo está sujeto a la especulación y a que la diosa Fortuna le sonría para que tenga éxito en su empresa. 
 
   Para concluir, si el mercenario o el señor de la guerra piensan invertir en un negocio, lo primero que tiene que considerar es el financiarlo sin incluir una garantía personal para evitar perder hasta lo que no tiene. Ahora bien, considere que si utiliza un préstamo sobre sus activos, desde un principio estará sujeto a una carga financiera basada en especulación y los intereses por pagar dependen de la economía y los ingresos del negocio. Por lo tanto deberá de entender que su inversión, aun con recursos propios, es dinero de riesgo y necesita tener suficiente capital de trabajo y los recursos suficientes para sostenerse mientras sucede cualquiera de las siguientes tres cosas; bancarrota, mantener el negocio hasta que genere suficientes utilidades como para vivir de él, o bien hasta que pueda venderse o deshacerse de él. 
 
   Sin embargo, aun cuando el convertirse en empresario es una aventura de alto riesgo, si se tiene éxito puede haber dinero en abundancia y un sinnúmero de satisfacciones. Entonces para triunfar como empresario y señor de la guerra, se necesita primero considerar un actividad comercial en la que el inversionista sea un experto o bien que le guste o quizá algo que sea realmente atractivo y disfrute. Considere, por ejemplo, que el hecho de que piense que es un excelente cocinero porque cuando cocina sus amigos y la familia le han dicho que tienen buen sazón, no quiere decir que es un buen chef. Para serlo se necesita estudiar, aprender a administrar un restaurante y luego pensar seriamente si se piensa arriesgar una inversión como para abrir un negocio de esa naturaleza. Sin embargo el hecho de no ser un experto no quiere decir que no se puedan contratar mercenarios para combatir en las batallas que ganan las guerras, tal como lo hacen los dueños de franquicias deportivas; los inversionistas no sabrán cómo jugar futbol o baloncesto, pero son dueños del equipo y contratan mercenarios que son expertos para hacer de su negocio un éxito. 
 
   Al final, alcanzar un futuro y un fin predeterminado no es sino tan solo sentido común.
 
    


 
   
  
 

EPÍLOGO
 
   El mundo ofrece infinidad de oportunidades y prácticamente todas están al alcance del mercenario o el señor de la guerra. Para ganar batallas, las guerras y los eventos que llevan a un futuro y a un fin predeterminado, se requiere de cuatro elementos; fondos suficientes, planeación, ejecución y estrategia de salida. Esto se aplica a cada acontecimiento que se relaciona con combatir en las batallas que ganan las guerras:
 
   El fin justifica los medios.
 
   En el arte de ganar las guerras existe un proceso que incluye el uso y utilización de todas las armas disponibles en su arsenal y comprende los valores entendidos, los modos de persuasión de Aristóteles y los Siete Pecados Capitales. Su utilización incluye propósitos, corrupción y soborno para llegar a un futuro predeterminado donde obtenga ganancia y beneficio personal.
 
   Existe un Código Mercenario y un Canon para el señor de la guerra. Cuando se aplican correctamente permiten manejar las expectativas en todos los niveles y, prácticamente, garantizan los resultados a corto o largo plazo con un futuro predeterminado.
 
   Las batallas donde el triunfo es mayor, son en las que no se combate.
 
   Todas las estrategias incluyen una retirada; es mejor perder una batalla para ganar la guerra que perder todo por idiotez.
 
   Las bajas en combate resultan caras y los mejores mercenarios no son los héroes, son los que viven para combatir en otras guerras.
 
   El dinero no lo es todo; hay que disfrutar la vida, es mas tarde de lo que se piensa.
 
   Todo lo que hace un mercenario o un señor de la guerra es para ganancia y beneficio personal, pero hay honor entre ladrones y honor entre mercenarios. 
 
    
 
    
 
   FIN
 
   San Diego, California, Primavera, Mayo 23, M.M.X.
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