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PRÓLOGO


  El método que revolucionó Minnesota


  El doctor J. M. Angler ha revolucionado el mundo empresarial de Minnesota y desde allí ve crecer actualmente su fama por todos los Estados Unidos y por toda Europa. Es psicólogo industrial y asesor de directores de grandes empresas americanas. Uno de los tres asesores mejor pagados de los Estados Unidos actualmente. Su nombre se pronuncia en voz baja, cuando se pronuncia, pues casi nadie quiere reconocer que utiliza su método de gestión empresarial. Conseguir su número de teléfono –pues no figura en ninguna guía– es uno de los retos más difíciles que se plantean, a modo de apuesta, en los gimnasios high americanos. Angler no tiene web en internet y vive en un apartamento secreto. No permite que se divulguen fotos de su rostro para no ser reconocido entrando en los más importantes despachos de Nueva York, Saint Louis o Chicago.


  Un hombre serio y duro, con fama de sincero. Hay una leyenda sobre él que dice que es soltero y que muy probablemente practica el voto de castidad, fruto de sus extravagantes creencias zen. Le he preguntado sobre la realidad de estos rumores y me ha respondido: «En los Estados Unidos cada día nacen unos tres millones de rumores, de los cuales el setenta y cinco por ciento son ciertos. El problema es que como la gente no sabe discernir los ciertos de los falsos, suele creer en todos».


  Angler vendió su libro Cómo hacer negocios follando en los Estados Unidos a diez mil dólares la copia. Lo enviaba personalmente después de haber recibido por adelantado un cheque garantizado. De este libro hizo mil copias en inglés, lo que le ha reportado diez millones de dólares, en sólo tres meses. ¿Hace falta que lo traduzca a euros? El mayor éxito editorial de los últimos treinta años, con el mínimo tiraje.


  Ahora edita su método en Europa, de donde es oriundo, bajo el título de En busca de la SEXCELENCIA, así, en mayúsculas, porque de lo que se trata es de un tema mayúsculo. La primera edición, en castellano. Renuncia a los diez mil dólares por ejemplar, consciente de que en España no tendría más de media docena de compradores. «Soy millonario y puedo permitirme el gustazo de vender mi libro como quiera. Y quiero editarlo en español porque esa gente es una cachonda», me dijo cuando me envió el original para traducirlo. Le pedí aclaraciones y me respondió: «Piensa que los españoles acuñaron hace cinco siglos una de las mejores filosofías sobre las técnicas de gestión empresarial, al decir aquello de que “para triunfar con las mujeres, trata a las putas como si fueran marquesas y a las marquesas como si fueran putas”. Aplica esto al mundo de los negocios y triunfarás».


  Mike D. Sand[1]


  
    [1]Mike D. Sand, agente literario de J. M. Angler.

  


  


SERIA ADVERTENCIA DEL AUTOR:

  «NO INTENTE HACER EL KAMASUTRA»


  En el mundo de los negocios es fácil encontrar libros milagrosos: Cómo hacerse rico en 30 segundos, Cómo hablar bien en una semana, Cómo organizar su empresa en un mes, por ejemplo. Como pueden ver, cuanto más difícil es el reto, menos tiempo nos proponen para conseguirlo. Así, si alguien escribiera sobre un método para descolgar el teléfono –tarea fútil–, lo titularía probablemente así: Cómo descolgar correctamente el teléfono en sólo 10 años.


  Estos libros nos recuerdan al Kamasutra: las 32 maneras de hacer el amor. El arte de amar oriental. Menuda tontería. Como si en Oriente tuvieran un pito en forma de sacacorchos o algo similar. Con lo difícil que les resulta a muchos hacer el amor de una única manera, y ahora nos vienen con la solución milagrosa de conseguirlo de 32 maneras diferentes. No saben que el amor se hace de una única forma que es, al mismo tiempo, mil maneras diferentes. Y que conquistar al cliente es algo tan sencillo que resulta terriblemente trabajoso.


  Por cierto, viene aquí al pelo aquel ejemplo de las amigas reunidas en una aburrida tarde de té, en la que decidieron confesar cuántas maneras sabían de hacer el amor. Una respondió que ocho, otra respondió que once y la mayoría no sobrepasaba la docena. Pero una de ellas confesó que tenía noventa y nueve maneras de hacer el amor con su marido, mientras una tímida reconoció que solamente sabía una. Se le preguntó a esta última en qué consistía y ella respondió: «Se estira la esposa en el lecho, se abre de piernas, viene a ponerse el marido encima y la penetra sin más». Oída esta explicación, la que había confesado noventa y nueve variantes exclamó: «¡Ya sé cien maneras, ya sé cien!». Y es que a veces, los que más técnicas dominan son los que más fácilmente olvidan la fundamental y que mejor resultados da.


  Todo esto pasa también en el mundo empresarial y, sobre todo, en el publicitario. ¿A qué viene poner en un anuncio de página entera un texto como: «Todos te decían que habías de cambiar de vida. Ahora que lo has hecho, ¿no has de renunciar a sentirte vivo?», cuando lo más sencillo era decir: «Nuevo Lexus, motor 6 cilindros en línea, 155 caballos y 6 años de garantía por sólo 44.000 dólares».


  El Kamasutra empresarial es uno de esos libros que te proponen hacer mil cosas para triunfar y tener éxito, que todos sabemos que son imposibles de hacer, como es imposible que «el ratón entre por la puerta de jade cuando se pone el sol», posturita china para la que hay que tener una chola con forma de escalera.


  Están muy bien todos esos libros, sobre todo para el que los escribe, que se forra –no siempre– a costa de incautos que se creen a pie juntillas que van a hacerse de oro en un abrir y cerrar de ojos. Luego resulta que el librito de las posturitas les pide que se descuajeringuen y desternillen –es decir, que se rompan las ternillas– en actuaciones cuasi imposibles.


  De la misma manera que la mayoría de la población mundial se ha comprado una versión libre y barata (a veces porno en sus dibujitos, que es lo más ilustrativo, confesémoslo) del Kamasutra y la oculta en las estanterías para no quedar en evidencia, no hay empresario que se atreva a poner en su biblioteca títulos como El arte de vender o Yo le enseñaré a usted a triunfar en la vida. Queda muy hortera. Sin embargo, esos libros se siguen vendiendo. Se los lee uno, no les hace ni puñetero caso y los oculta para no sentir vergüenza. Otra cosa es nuestro libro En busca de la SEXCELENCIA, que es la puesta en solfa de mi anterior libro titulado Cómo hacer negocios follando, típica obra prohibida que va de mano en mano, porque todos saben que no hay mayor placer que ganar un pastón fornicando.


  Nuestro consejo no puede ser más rotundo: no busque usted posturitas para encelar a su gente. Es mejor que trate de impresionar con el salto del tigre o con una enculada frenética. Haga usted las cosas como siempre: seriamente. Que lo importante en el trincar no es dónde coloca usted su retorcida pierna izquierda, sino que su mandoble esté bien tieso, bien metido hasta el fondo y bien duro. Lo demás son mariconadas para despistar.


  J. M. Angler


  


I

  LA ENCUESTA ANGLER


  La señora, burguesa, llega a su casa cubierta de un impresionante abrigo de visón blanco. Le abre la puerta la criada, que muestra su admiración por el abrigo. «¿Cómo lo ha conseguido, señora?», le pregunta la fámula. «¡Bah! –responde la dueña–, ¡con un polvo de un millón de dólares!». Al cabo de mucho tiempo, la misma señora ve llegar a su casa a la criada con un impresionante abrigo de visón rojo. «¿Cómo lo has conseguido?» le pregunta. «¡Bah! –responde aquella–, ¡con un millón de polvos a dólar!».


  Esta historia, palabra por palabra, enmarcada como si fuera un cuadro de Picasso, preside la sala de reuniones de la Three Way Company, en Minnesota. El director, Carl Cherlson, la señala enérgicamente con el dedo cada dos por tres. «¡No quiero polvos por un dólar! Nuestros polvos valen mucho más. Dejar contento a un cliente cuesta mucho, y si realmente él quedó contento, pagará el precio de un buen polvo. Si no puede pagarlo, se ha equivocado de empresa». Esta parrafada, lanzada a bocajarro la primera vez que me entrevisté con Carl Cherlson, me abrió una visión inesperada del mundo de los negocios. Cherlson la repite, con alguna variante, a sus ejecutivos, que ya entienden perfectamente la filosofía del director: en Three Way Company se trabaja con clientes que sepan apreciar la alta calidad de los servicios de consultoría que les ofrecen. Y que paguen el alto precio de un servicio impecable.


  Carl, que actualmente es uno de mis mejores amigos, me añadió, en aquella sala de reuniones: «Si no cobras bien lo que haces bien, tendrás muchos clientes pero nunca harás negocio. El negocio de verdad es el que deja contento al cliente y al que le hace el trabajo. Como con los polvos; ¿puede decirse que ha habido un éxtasis si uno de los dos amantes no se ha sentido feliz?».


  Después de oír a Carl, decidí que la encuesta que estaba preparando para empresarios de Minnesota debía incluir nuevas preguntas. La llamé «Encuesta Angler» y no fue fácil conseguir respuestas sinceras.


  Pero el resultado me sorprendió: ¡había un enorme paralelismo entre la gestión de sus negocios y el erotismo! Quedé perplejo y guardé el secreto, incluso a mi esposa, durante los tres años que he tardado en tener listo lo que creo que deberá llamarse a partir de ahora el «Método Angler», y perdonen mi inmodestia, pero lo que van a leer y descubrir es precisamente un nuevo y revolucionario método de hacer negocios. Olvídese de los gurús plastas y mal enrollados, de viejas teorías que aburren a sus empleados y de todo lo que estudió en la universidad. Siga el Método Angler (creo que es mejor que lo llamemos así a que lo llamemos el «Método Follador») y diviértase y triunfe.


  Otro consejo: forre con un papel opaco este libro, que nadie vea el título, no vaya a ser que le copien el método o que piensen que es usted un obseso sexual. Si lo es, por lo menos podrá disimularlo un poco.


  Estoy convencido de que usted no conoce a nadie que reconozca mojar poco el botillo. Seré más fino: probablemente, usted no conoce a nadie que reconozca hacer poco el amor, excepto si conoce usted a muchos ancianos y sacerdotes. Estos, para presumir, dicen que lo de hacer el amor no va con ellos.


  También estoy convencido de otra cuestión: el mejor amor es el amor platónico, el que no se consuma. Pero no filosofemos…


  


II

  GUARRADAS


  Les voy a confesar que yo soy de los que han aborrecido las películas porno. No puedo con ellas. Son vulgares. No hay una sola película porno que haya pasado a los anales del cine: les falta originalidad. Eso no es alegrarse el canuto, y siguiendo las ideas aburridas de esa gente soez nadie podrá montar nunca un solo negocio.


  Conviene recordar que «follar» viene del término folgar que quiere decir exactamente ‘divertirse, disfrutar, alegrarse’. La palabra viene del latín tardío follicare que significa ‘resollar, jadear’ y que a su vez viene de follis o fuelle, o sea, que se respira como un fuelle. Por tanto, hay que entender el amor carnal como una fiesta.


  Si usted es un perverso o un maníaco, deje de leer inmediatamente este libro. Aquí estamos para hacer negocios y divertirnos, no queremos guarradas.


  Nuestra teoría es que si usted «folga mentalmente con sus clientes» tal como le propongo, se le irán las ganas de tocar el culo a chicas de la oficina (si es usted un macho irreprimible) o a ejecutivos (si es usted una mujer ardorosa), con lo que se verá libre de importantes peligros en el trabajo. Y, sobre todo, no follará usted físicamente con sus propios clientes, que es lo peor que le podría pasar. ¿Se imagina que para conseguir tener contento a cada cliente, se tuviera que meter usted en su cama? Sería insufrible. Sobre todo porque estoy convencido de que tiene usted una inmejorable pareja a la que atender y amar. Y si no la tiene, cámbiela rápidamente, ni ella ni usted se merecen esa indignidad.


  


III

  AMAR AL CLIENTE


  Si a su ser más querido le pega usted un viaje de vez en cuando y no se libra de un buen revolcón en el que los dos acaban felices, ¿qué no hacer con su cliente? Échele un buen viaje a gusto, déjele el cuerpo feliz y agotado. Le pagará mucho más a gusto que si le da usted una paliza verborreica como la del comerciante de Estocolmo. Se lo cuento: un ejecutivo americano visita al delegado de su empresa en Estocolmo en vísperas de la entrega de los Premios Nobel y de Navidad. Estocolmo bulle en esos días: gente guapa, mujeres bálticas de ojos rasgados y mirada tentadora. Van al Operakeller, el restaurante más in de la ciudad. Sobre la mesa, la famosa carterita de cerillas en cuyo interior está todo preparado para escribir un mensaje: «mi teléfono es… mi nombre es… estoy interesado en…». El camarero se encargará de llevar las cerillas a la dama elegida.


  El ejecutivo que está de visita casi no da crédito a la carterita de cerillas y comienza a mirar a todas las mujeres del Operakeller. En la barra hay dos solitarias y en tres mesas hay un grupito de jóvenes encantadoras. Pero su delegado en Estocolmo tiene la cabeza en otro lugar: «He de conquistar al jefe», se repite el delegado una y otra vez. Y le larga interminables, abrumadoras e indigeribles historias de cifras, porcentajes, ventas y tecnicismos crípticos.


  La cabeza del enviado a Suecia bulle. Casi no escucha ya la lección sapiencial del delegado. «¿Leíste mi informe sobre la incidencia del cambio de horario en la zona lapona?», pregunta el pelma; y el otro responde: «He visto papeles… –y añade–, perdona, pero he de ir al lavabo». En la cola del lavabo, una chica le sonríe, pero él tiene la cabeza tan espesa que no sabe cómo reaccionar. Cuando llega al hotel, despierta: «He sido un necio, me he perdido la ocasión de ligar con la chica más encantadora que he visto en Suecia». Al día siguiente, el delegado es destituido fulminantemente.


  Querido lector, tenga usted imaginación y genere satisfacción en quienes le rodean. El delegado de Estocolmo llevaba en la cabeza el modelo rígido de la escuela de negocios donde había sido formado y perdió el empleo, como podía haber perdido un cliente. No fue despedido por frustrar una noche feliz del jefe, sino por no saber entender que cada circunstancia requiere una forma de ver las cosas. Y eso es lo que quiero explicarle en mi método: una forma apasionante de ver sus relaciones con su entorno profesional. Una forma que lleva directo al orgasmo.


  Y para llegar al orgasmo, usted va a tener que darse un garbeo. Será muy sano y gratificante.


  


IV

  EL ORGULLO DE LAS PUTAS


  Follar por interés económico es prostituirse. Eso dice el diccionario. Y eso de ser puta está muy mal visto. Luego veremos que eso es mentira, que estas cosas las dicen las esposas que no saben darle a la castaña. Muchas y muchos putos saben que trincan mejor que las esposas y los maridos. Muchas putas también llegan a hacerlo con cariño e incluso con pasión. Y las hay y ha habido que llegan a alcanzar el poder. Pueden sentirse orgullosas, pues cumplen con su misión. No todas las mujeres pueden lucir ante la sociedad una sabia manera de dar una buena mamada. Muchas, a quienes producen asco estas cosas, prefieren presumir de hacer punto de cruz o de tontear con el tendero. Así les va; tendrían que vigilar al marido porque seguramente moja el bizcocho en otra chocolatera.


  Con las putas ocurre algo maravilloso que pocas veces se dice: son sinceras, no hacen perder el tiempo. Nos dicen lo que van a cobrar y lo que van a hacer a cambio. Hay muchas mujeres putas que ni siquiera cobran. Mejor.


  Con las empresas, más vale ser puta y encontrarse con un empresario puta. No perderemos el tiempo tratando de seducirlo, ya que sabremos de entrada lo que cuesta, si es que cuesta algo, y qué podremos hacer con él. Si lo que queremos hacer con una empresa es pegarnos una gozada recíproca, lo mejor es saber si vamos a poder hacerlo y cuál es su precio. Con una empresa no puta, que se hace la estrecha o, lo que es peor, es una calientabraguetas empresarial, podemos gastarnos mucho más.


  Chiscar y cobrar no es malo. Si se hace a gusto, es un oficio dignísimo, que cubre una necesidad social inevitable. La Historia de la prostitución, de Pierre Montaigné, abarca seis gruesos volúmenes, mientras que la Historia de la Iglesia, del jesuita Giovanni Petrelli, sólo llega a cuatro volúmenes, lo cual nos indica dónde ha habido una actividad más rica en sucesos e intensa y variada en nuestra sociedad. Sí, darle al kiki y cobrar es bueno si el cliente sale feliz y contento y, sobre todo, si vuelve.


  Montar negocios copulando tampoco es malo. Es buenísimo. Sano, reconfortante y original. Y proporciona unos resultados envidiables. Vamos a verlo a continuación; pero antes, sobre todo, siéntase usted orgulloso de darle a la ñoga en el trabajo y ganarse así muy bien la vida. Con buenos clavos, como las mejores putas.


  ¿Saben ustedes por qué hay más putas que putos? Simplemente porque las mujeres, con eso de la maternidad, se consideran superiores, responsables y conservadoras y dejan para el hombre la insuperable gozada de la osadía, el cambio y la evolución. Tiempo atrás, las mujeres frenaron (ahora hay muchas que comienzan a cambiar) y renunciaron a la alegría del sexo. Convirtieron el sexo en elemento de procreación y en cierta medida se equivocaron. Esta severidad sexual las llevó al sentimiento trágico de la vida. Y los maridos, cansados de que no entendieran la vida como una oportunidad para ser profundamente felices, epicúreamente felices, se buscaron sucedáneos, léase el fútbol, el pub, los amigos, etcétera. Ha sido muy triste para una mujer que su marido aprovechara algunos fines de semana para irse con los amigos. Se lo pasaba mejor con hombres que con ella. No hay fracaso mayor.


  Por eso, los ha habido que han acudido a las chicas fáciles. No usan el sexo para procrear, sino para ser felices y hacer felices a los demás. Haga usted por tanto de su empresa una empresa puta y no una empresa madre-resignada o esposa-conservadora o, lo que es peor, amiga-estrecha. Y busque para relacionarse otras empresas putas. Verá lo bien que le irá. Y no me llame machista, que es la frase de quienes precisan del machismo para reclamar lo que han perdido en la cama. El machismo, en alguna medida, lo han engendrado las mujeres arrinconando al hombre a su papel de procreador y macho pagador. Y piense que hay más machistas entre las mujeres que entre los hombres. ¡Qué más quisiéramos los hombres más que las mujeres asumieran el cincuenta por ciento de las responsabilidades que la humanidad arrastra colgando de sus mochilas!


  [image: 1_1]


  Vamos a analizar la teoría del Sol. Vivimos en un sistema solar y giramos, cual maridos dóciles, en torno al Sol. Una vida rutinaria, con el escaso aliciente de tener cerca una Luna caprichosa, como la vecinita del 2.º piso. Pero, en el fondo, es una Luna inerte que, por muy a mano que esté, no ofrece ningún futuro. ¿Y si exploramos el espacio lejos de nuestro esquema elemental, lejos de la esposa, del cliente fijo? Veremos que hay otros planetas que parecen muy lejanos, pero que quizás son alcanzables y nos van a abrir las puertas a otra forma de entender las cosas y los negocios. Son como aventuras de riesgo, y la esposa lo entenderá porque exploramos nuevas formas para vivir mejor. El riesgo es mayor, pero el éxito probable es también muy superior. ¿Nos atrevemos? Entre lo seguro y limitado, y lo prometedor y lejano, usted elije.


  


V

  ELIJA BIEN EL OBJETO DE SUS DESEOS


  Vamos a empezar por el principio. Porque ¿ha probado usted echarse un cigarrillo antes de hacer el amor? Se le irán todas las ganas de copular. En el ars amandi, lo último es el cigarrillo (y no hace falta leer a Ovidio, porque en su tiempo no había tabaco entre los latinos, a lo sumo hojas de calabaza enrolladas).


  Sí, vamos a empezar por fijar la pieza, expresión cinegética que va muy con la caza de su objeto del deseo. Por ejemplo, ¿se marcaría usted como objetivo ligarse a Angelina Jolie? ¡Nunca! Ella tiene a Brad Pitt, contra el que usted no tiene ninguna posibilidad de triunfar. No pretenda por tanto llevarse al catre a John Rockefeller, porque ni él le va a escuchar, ni se va a fijar en usted ni seguramente tiene, a su edad, ganas de un pincho. Lo mismo que Angelina Jolie, que ya va surtida con su hombrachón.


  Por tanto, borre de la lista a Henry Ford, a August Busch III, a Warren Buffet, a Bill Gates y a George Soros, entre otros. Tienen una legión de agentes dedicados a ahuyentar las moscas. Hay que ser realistas, bajar las exigencias y fijarse en maravillosos hombres de negocios que están esperando la coquetería de ser seducidos por un desconocido que le haga un mete-saca feliz, disfrutar como un cosaco y repetir en la intimidad las veces que le dé la gana, sin dar tres cuartos al pregonero.


  Repase los negocios de su ámbito, los que están a tiro. Los que necesitan realmente un buen trabajito como el que usted es capaz de hacer, porque es usted un vicioso irreprimible, que no para hasta que su pareja grita: «Ah, dame fuerte, ah, que soy tu zorra». Que la cosa parezca una tontería pero en el fondo es para usted una gran y memorable trincada.


  


VI

  NO LLAME A PUERTA FRÍA


  ¿Cree que el amor de su vida se plantará ante usted un buen día cuando apenas se conozcan y le largará: «Amor, yo soy definitivo»? ¡Usted lo enviaría a freír espárragos por estúpido! Un amor es el fruto de un cambalache, de una componenda, de un encuentro que todos queremos vestir de fortuito, pero que ha sido lentamente elaborado. No se acuesta uno con cualquier desconocido. Somos amantes de las historias complejas, no del «aquí te pillo, aquí te mato». Los partidarios de los palos conejeros no van nunca a ninguna parte. Los negocios instantáneos son siempre por cuatro duros y no tienen nunca futuro. Es lo que se llama el polvo compulsivo. Destiérrelo de su mente. Eso no funciona.


  ¿Cree quizás que hay negocios relámpago, fruto de una inspiración divina? No, eso sería como el ligoteo a altas horas de la madrugada, fallados ya todos los mecanismos de ligue, en que haría el amor hasta con una farola. No se rebaje usted tanto, que siempre estamos a tiempo para sórdidas historias que luego da vergüenza explicarlas. Lo mejor es la historia llena de detalles, la conquista inteligente, de la que uno saca conclusiones y aprendizajes, de la que uno siempre puede decir que ha dado un paso adelante, ha disfrutado y encima ha cerrado un buen trato. Y ya verá como lo del dinero es lo de menos, aunque es cierto que su tesorería añadirá números positivos como por arte de magia. Aquí estamos para enriquecernos todos, para darnos las gracias al final del revolcón y, encima, repetir a diario porque hemos dado con una amante incansable, insaciable, desbordante y reiterativa. ¡Menudo filón! Y eso no se encuentra de buenas a primeras, golpeando en puertas frías.


  Por tanto, no llame usted a la brava a la primera puerta que se le ocurra. Le van a dar con ella en los morros. Hágase presentar. Busque la excusa, el intermediario, el pariente que los presente, el amigo que los ponga en contacto. Tenga paciencia, elija bien el intermediario –la alcahueta fina, la celestina de altos vuelos– y haga que este venda bien el producto que usted lleva en su paquete. Cuanta más categoría tenga la celestina, más posibilidades de acabar en un buen lote. En consecuencia, no confíe en cualquiera, sea exigente y tendrá su premio.


  El otro ya sabe que todo esto es una operación de marketing, pero se siente romántico y le gusta imaginar que es fruto del azar (por cierto, nunca diga azahar, que quedará fatal). En el fondo, va caliente, esperando una historia alocada, pura vehemencia, fuego devastador, de los de cuarenta semanas y media encerrados en una habitación de un hotel en donde le suben desayuno, comida y cena en un carrito, por si no tiene tiempo de sacarla y quiere seguir en el dale que te dale. Por usted, querido lector, que no quede, que es usted insaciable cuando llega la hora.
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  Bien, ¿y cómo se busca la puerta caliente? Muy sencillo: hay que estudiar la pieza: sus ramificaciones, sus contactos, sus proveedores, su club de golf, su gimnasio, su coctelería favorita e incluso sus restaurantes. Busque un punto débil y la conexión más sencilla para usted. La encontrará. Sí, la encontrará porque usted también necesita de esos lametazos y las explosiones de endorfinas, seguidas de descargas brutales de adrenalina, esas hormonas que ya le salen hasta por las orejas porque lleva tiempo sin descargar a fondo su pluma, sin darse un gustazo de los que dejan una marca en el calendario y hacen que vaya a un árbol (¡qué culpa tendrá el pobre!) para recortar con una navaja la fecha en que todo comenzó.


  Ya ha dado usted con el enlace, con el nexo que no habrá de fallar y al que usted vestirá con el traje de la casualidad, hasta el punto de que, cuando llegue el culmen, ahogado de tanto cabalgar, usted diga aquello que queda tan bien de: «¡Quién iba a decir que llegaríamos a esto después de aquella casualidad!». Pues bien, la casualidad es la trama más bien urdida que usted preparará. Se lo voy a explicar en el próximo capítulo, porque ahora me voy a dar un lingotazo de caipiriña.


  


VII

  LA TRAMA


  Si es usted un irreflexivo, no iremos lejos. Si es usted un precipitado, tampoco. Si es de los que venden la piel del oso antes de matarlo, menos. Cálmese, hombre. Que los negocios y el follar no son cosa de un día, en contra de lo que se piensa generalmente. La paciencia tiene siempre su premio. No quiera comerse el melón cuando todavía es un pepino; lo puede estropear todo.


  La palabra clave, en estos momentos, es «la trama». Le aconsejo que se vea unas cuantas películas de Humphrey Bogart, especialmente las menos conocidas, como La senda tenebrosa, A través del Pacífico o Sin conciencia (The enforcer, para los entendidos). Bogart nunca corre, nunca comienza disparando a la primera sombra. Es un hombre aparentemente tranquilo, el cazador perfecto. Sabe caldear el ambiente con frases como: «Cuando acabemos con esto te llevaré a las colinas», o «Este halcón maltés está hecho de la misma materia de la que están hechos los sueños», o «Hasta luego, Luc» (en El halcón maltés), con la que un humorista español se hizo famoso años más tarde.


  Bogart, con su labio superior paralizado, sabe soltar sentencias devastadoras que no resisten el menor análisis, pero las suelta con la gracia del cazador, de quien sabe que mueve la pieza necesaria en el momento preciso. ¡Ah, y sobre todo, lo más importante para él era no enseñar la espalda desnuda mientras cabalgaba a la Bacall, la femme fatale que se llevaba de casa al plató para hacerlo todo más creíble! ¿Alguien le vio la espalda a Bogart? No hace falta. Porque el enredo que monta para llevarse al catre a la rubia oxigenada es tan perfecto que el revolcón se da por sentado. Un artista de la conquista, en la que la trama vale más que el desenlace.


  Urda usted una trama. Establezca los contactos que necesita. Piense si es mejor una comida, o un encuentro fugaz lo suficientemente rápido como para deslumbrar y que su pieza a cazar se diga: «A este tipo necesito conocerlo a fondo». Y ya que hablamos de Bogart, lo que hay que hacer es que con cuatro frases a lo detective privado, la Bacall de turno acabe diciendo aquello de: «Ya sabes, si quieres algo de mí, silba». ¡Ah, cuando llega un momento así! Lo demás ya es cuesta abajo, incluso le gustará ir frenando para paladear su éxito como quien degusta un gin tonic humedeciendo suavemente los labios.


  La trama. Hágase presentar circunstancialmente, sin solemnidades. Piense en lo que le espera y se pondrá caliente, como un oso en celo. Haga usted como que no le da importancia al asunto, pero con una sonrisa de hombre mundano diga una frase definitiva del tipo: «Sí señor, esto tiene muy buena pinta» como si fuera Robert de Niro cuando suelta aquello de: «Es usted bueno, sí señor, muy bueno» mientras usted deja ir la más enigmática de sus sonrisas.


  ¿Hay alguna mujer que se resista a las frases enigmáticas? Les encantan. Se conquista más con frases como: «Todo futuro es fabuloso» que escribió en su día el cubano Alejo Carpentier (y que, fríamente, puede ser una verdadera gilipollez) que diciendo: «Eres un encanto, nena». A los hombres de negocios les pasa algo parecido: les gusta que alguien pique alto, los sorprenda con un chispazo cuyo significado no acaben de alcanzar. Entonces, piensan igual que una mujer en celo: esta pieza no se me puede escapar. Y harán exactamente lo mismo que una fémina, excitados, deseosos de descubrir qué beneficios pueden sacar de usted. Eso quiere decir que la trama ha funcionado.


  Pero no vayamos tan deprisa. La trama ha de tener un cierto nivel, que no parezca ni torpe ni primaria. Ha de ser una tentación. Sobre todo, que quien le abra la puerta no se olvide de decir a su pieza por cazar: «Te quiero presentar a una persona que te interesa conocer», y añadir por lo bajini: «Que no se te escape, es un tipo que se lo disputan las grandes compañías». Eso de ser el gallo de un corral lleno de gallinas es clave. Es lo que hace que todas las gallinas pongan el culo para ser enculadas. Si en un corral hubiera solamente un gallo y una gallina, la gallina se pavonearía y se haría la estrecha. Lo que le excita es pensar que las otras se lo quieren cepillar.


  Antes de acabar este capítulo, un consejo: haga que la trama sea densa. No basta que un conocido común los presente, ha de haber otros puntos en común; búsquelos y lúzcalos como quien no quiere la cosa. Diga a su pieza por cazar quiénes han pasado por su lecho, como quien hace repaso de grandes mujeres que han gozado como zorras. Dígalo con modestia e incluso con vergüenza. Eso le hará irresistible.


  


VIII

  EL PRIMER PASO, A FONDO


  Se han acabado los prolegómenos. Usted va a cazar y quiere hacerlo como en Las amistades peligrosas de Choderlos de Laclos (por cierto, léala de nuevo y aproveche sus enseñanzas sobre las apariencias, los engaños, la hipocresía y, también, la venganza, ¡qué grandes lecciones para un empresario de hoy en día!).


  Si el encuentro inicial, meticulosamente preparado, con frases estudiadas, ha abierto la puerta, ahora toca el primer paso en serio. Usted ha de demostrar que no es persona de perder el tiempo. La vida está hecha para hacer negocios y para hacer el amor, eso lo sabemos todos. Y a usted le toca hacer negocios follando, que es lo más sano y lo más inteligente.


  En el primer paso usted no puede mostrar un interés manifiesto. Tampoco frialdad. Está usted conquistando a un cliente, y además no lo tache de tonto, porque de lo contrario ¿valdría la pena enamorarse de él? No me diga que es usted frío y sin sentimientos y que usted no se enamora nunca. Se equivoca. Si quiere que se enamoren de usted, usted ha de sucumbir –controladamente– a ciertos encantos. Usted no es un profesional de la seducción, un coleccionista de trofeos al que sólo le importa el número y no la calidad ni cuánto ha aprendido de cada conquista. De cada amante usted ha de guardar para el resto de sus días un bellísimo recuerdo, porque fue usted hábil, es cierto, pero también noble y sincero. Así que no piense solamente en batir la mantequilla, sino en el placer de la conquista y en cuánto le va a aportar esa conquista para que la siguiente aún tenga mayor calidad. ¡Eso es vivir con plenitud! Lo demás es como esos correcaminos a los que no les importa a dónde lleva una carretera porque lo único que les interesa es la velocidad a la que van.


  Bien, parece que lo va entendiendo. Me gusta que sintonice con estas ideas porque yo a usted lo valoro mucho. El solo hecho de leer este libro quiere decir que es una persona abierta, divertida y con ganas de aprender.


  ¿Recuerda el amor absurdo de Bill Clinton con la becaria Monica Lewinsky? Qué estúpido, vulgar y zafio fue Clinton. Lo pagó como merecía. En el primer encuentro él le pidió una felación y, como remate, metió un puro habano en la vagina de la becaria y hurgó antes de chupetearlo y encenderlo. Luego, desparramó su semen en el vestido de ella, quien, para colmo y como buena idiota, no lo quiso llevar a la tintorería. ¡Y Clinton llamó a eso «una relación inapropiada»! Lo que fue es una relación estúpida que no supo manejar. Demostró que era un político como todos, con ansias dictatoriales, que quiso esclavizar a una ingenua que pensaba que, de prosperar su «amor» por ella, haría que él dejara a su mujer Hillary para convertirse ella, la Lewinsky, en primera dama. ¿Se pueden oír más insensateces en medio minuto?


  Pésimo gestor de su conquista, a Clinton le estuvo bien merecido lo que le ocurrió. No pensó en quién tenía delante, ni la valoró ni pensó en tratarla de manera que ella se sintiera cómoda. La quiso esclavizar y ella le rebotó. Hay relaciones de «usar y tirar», como los clínex, estoy de acuerdo, pero nunca de «abusar y tirar» porque rebotan.


  Bien, hay que dar el primer paso, al margen de las presentaciones. Hay que prepararlo a fondo. De nuevo un primer avance con aires de encuentro ligeramente fortuito. Para ello, hay que buscar una buena excusa. A una mujer se le puede decir: «Te llamo porque he leído un libro que he pensado que te podía interesar» (eso funde a cualquier mujer) y a un empresario se le puede decir algo parecido, que también se fundirá. ¡Qué detalle! ¡Nada de pedir una cita, nada de negocios, sólo un ofrecimiento, una muestra de interés, una evidencia de que hemos encajado sin intereses creados! ¡Que se lo crea!


  Busque otra excusa, me da igual. Y no sea ruin ni rácano en el planteamiento. ¿Qué tal unas entradas para un partido de béisbol o de fútbol? En el caso de una mujer, no hay nada más irresistible que unos billetes para ir a la ópera. Ella se aburrirá escuchando a Wagner (¿hay alguien que no lo encuentre agotador?) pero pensará que es usted un tipo delicioso y exquisito.


  Haga que las localidades estén al lado de unas que tenga usted y en el béisbol o en el Metropolitan cuando se encuentren no hablen de negocios. Solamente al final, una insinuación: «Tengo entre manos un tema que quizás le interese a un empresario como usted». ¡Ya está! ¿Quién le va a decir que no le importa el tema? La curiosidad mató al gato y hace cometer errores garrafales al ser humano. Con una mujer a conquistar es lo mismo: «Me han hablado de un restaurante único que me gustaría conocer, ¿quieres que te pase la dirección?». Si ella dice que sí, usted puede concluir: «¡Vamos a ver si coincidimos!», y cuando ella ría la ocurrencia, usted remata: «La mejor manera de coincidir es sacando las agendas y anotando el mismo día». Ni usted la ha invitado ni le ha pedido una cita. Ha sido más sutil. Porque de eso se trata: de ser sutil, ingenioso, suave en las proposiciones. Recuerdo un viejo chiste muy grosero: una chica asustadiza, cuando llega el momento de la intimidad con el chico con el que ha ligado, se asusta del tamaño de su virilidad y le dice: «¿Todo esto me vas a meter?», y él contesta para no asustarla: «No, sólo la puntita». «¿Y el resto?», inquiere curiosa. «El resto –sentencia él– es para ir empujando». El chico no quiso malograr la ocasión. En eso estamos: en no desperdiciar una ocasión que hemos preparado meticulosamente.


  Ya hemos dado el primer paso. Con sutileza ya tenemos comprometido el segundo. En el primero, no hemos desperdiciado la ocasión y no hemos engañado a nadie, solamente hemos sido originales.


  La originalidad que ya hemos puesto en práctica deberá presidir de ahora en adelante todas nuestras relaciones.


  Quizás está usted pensando que no solamente le estoy enseñando a hacer negocios, sino también a conquistar a una mujer para llevársela a las sábanas. Es cierto, la ambivalencia es total. Pero le ruego que no piense usted en llevársela al catre, por mucho que sea este el objetivo final. Es mejor disfrutar y pensar en todo el proceso. La gozada, se lo garantizo, es inmensa, y al menos no se culpará usted a sí mismo de haber llevado a cabo una estrategia equivocada.


  Bien, le toca ya hacer el ejercicio de pensar cómo dará el primer paso. Elija las circunstancias: lugar y momento ante todo. No son temas baladíes, porque ha de pensar que su conquista ha de estar en las mejores circunstancias para recibir este contacto. No ataque usted ni en viernes ni en lunes, porque son los días en que su conquista no está para historias que no sean o bien lanzarse a un fin de semana previamente preparado, o bien organizar el trabajo de la semana. El mejor día es siempre la mañana siguiente a un éxito deportivo del equipo favorito de su pieza a cazar, que estará eufórica, relajada tras la tensión del partido, del combate de boxeo o de la carrera si es amante de la hípica.


  Luego, elija las otras circunstancias: el cómo y la excusa. La manera (el cómo) es sencilla: naturalidad, falsa espontaneidad, optimismo y vestir el tema como un obsequio que usted brinda. Va a convertirse usted en un regalador de una caja de bombones. ¿Sabe que no hay mujer exquisita que desprecie una buena caja de bombones? Le explicaré por qué: en su subconsciente, ella recuerda que las experiencias que acompañan al regalo de una caja de bombones son siempre agradables, cuando no han acabado haciendo un ovillo dentro de una cama. Y es que el chocolate es el producto ideal, junto al cóctel de champán, para ganarse la voluntad de una mujer; en efecto, el chocolate es un euforizante fantástico (contiene un alcaloide llamado teobromina) que hace rendir la voluntad de una fémina. Por eso se regalan bombones a las mujeres a conquistar, ya que la buena educación obliga a abrir la caja en cuanto se recibe el obsequio y comenzar a comer algunos de ellos. Este es el primer paso más efectivo en la conquista de una mujer. Ahora le toca a usted buscar el paralelismo en sus negocios. Encuentre su chocolate para el posible cliente. Y no acuda a una taza de café, porque el café no euforiza, sino que irrita, lo que tiene sus peligros. Quizás un té, poco aconsejable aunque sea un estimulante de escasa consistencia.


  Mi consejo es que acuda usted a lo que le interesa a su conquista. Vaya a su terreno, sin adulaciones, demuestre que entiende usted de eso que a él le fascina, y evidencie que tiene ideas propias y originales. Cada idea será como un bombón. Si lo hace bien, comience a pensar en qué tálamo se consumará el folleteo. Porque puede que su futuro cliente no se haya dado cuenta todavía, pero ya ha caído en la conquista. Lo demás será cuestión de tiempo.


  Y ahora permítame que le explique la teoría de cómo se llega a la orilla del éxito, o como dice el lama Ramp Pang-Long cómo se llega a la orilla del placer. Es muy fácil: imagine un pequeño río a vadear; en la otra orilla hay una joven bella y casi virgen que le espera. Para llegar incólume, sin mojarse, va a tener que poner una serie de piedras sobre las que apoyarse para llegar al otro lado con éxito.


  A este método se le conoce en Katmandú como «Llega a la orilla del placer sin mojarte».
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IX

  EL SEGUNDO PASO, SÓLO PARA PROFESIONALES


  Se han acabado los juegos preliminares. Hasta ahora, podía tener éxito un seductor aficionado con buenas intenciones. A partir de ahora, si sigue mis consejos, se convertirá usted en un apareador de primera (y perdóneme que sea tan claro y directo, pero necesito que tenga usted las ideas bien claras).


  Ahora le va a tocar empezar a enseñar sus intenciones. Ya sabe que eso de: «¿En su cama o en la mía?» por las buenas no funciona. A las mujeres les gusta que, sin darse cuenta, se encuentren casi sin saberlo revolcándose en un lecho de satén. Porque si la cama no tiene sábanas de satén correrá usted, como cualquier amante de éxito, peligros notables. He visto a clientes que de repente, abiertas ya las piernas, se dicen a sí mismos: «¡Dios mío! ¿Qué estoy haciendo?» y cierran el muslamen con todas sus fuerzas y se convierten en castas monjitas dispuestas a huir a la carrera. Todo porque las sábanas no eran de satén. De este tema hablaremos más adelante.


  Un viejo profesor de la Columbia me decía que ese tipo de marcha atrás es el mayor peligro de toda conquista porque se frustra y lo hace para siempre. Por eso hay que conjurarlo poniendo todos los elementos a su favor. No lo olvide: todos.


  Vamos a recapitular para que no me falle usted, que ya comienza a estar embravecido y, lo que es mejor para que no nos falle su conquista, que ya remueve sus ancas imperceptiblemente, segregando endorfinas, las primeras e indispensables endorfinas junto al almizcle como el que segrega la gata cuando todavía no sabe que está en celo.


  ¿No conoce usted el mecanismo de las gatas? Le conviene saberlo: en torno al ano tienen unas glándulas que segregan el musk o almizcle, cuyo olor es fortísimo si se huele directamente. Sirve para atraer sin remisión a los machos. En India crían una raza de gatos y de ciervos almizclados para obtener esa secreción y venderla a los grandes perfumistas franceses que la ponen en ínfimas dosis en los perfumes femeninos. Cuando usted oiga decir que un perfume tiene un olor almizclado, es que le han echado ese líquido negruzco del culo de las gatas y los ciervos. Es un olor irresistible para el hombre, que excita a los publicitarios a anunciar como «embrujo», «fascinación» y otros epítetos el perfume con esa trampa sexual.


  Bien, usted ha de ir segregando almizcle (por favor, no se huela el culo para saber si eso ocurre, porque el ser humano por donde segrega más olor es por las axilas) y dejar un trazo que haga que el otro piense que ha tomado la iniciativa.


  El trazo de almizcle comienza por la secretaria de su conquista. Llame cuando sepa que él no estará y derroche con ella encanto, ingenio y simpatía. Si no es usted simpático no dejará almizcle en la secretaria, celosa de preservar de cualquier ataque a su «propiedad», su adorado jefe. Las secretarias, cuando reciben llamadas, se sienten ninguneadas porque todos los que acuden a ella sólo quieren una cosa, que es hablar con el jefe. Pero usted, no. Usted la llama a ella, le demuestra que la considera y como consecuencia pregunta por el jefe, a quien deja usted en un segundo plano. Esta secretaria ha de convertirse en su celestina, en la mujer que, llegado el momento, le ofrecerá la doncella en sacrificio, pero que mientras no llega le puede hacer un trabajo de zapa muy importante, opinando positivamente sobre usted, concediéndole privilegios que no daría a otros y convirtiéndole en la persona prioritaria de cuantos llaman a través del infernal teléfono.


  Seduzca, si le place, a la secretaria, pero es mucho mejor no hacerlo. Las secretarias tienen docenas de oportunidades cada año y eligen muy bien. No sea usted uno más, uno del montón, un amante-clínex que cuando se acabe la relación con ella (la venganza de las secretarias es sutil pero rotunda) se habrá acabado la que usted podría tener con el jefe de ella.


  Sea más inteligente: asómese a su vida sin tratar de invadirla. En todo caso, que sea ella la que tome la iniciativa. Es mejor que se convierta usted en un amigo, incluso un confidente, antes que en un amante. Los confidentes tienen más morbo para esas secretarias hartas de guardar secretos que no pueden comentar a nadie. Sí, si usted lo desea llévele de vez en cuando bombones nada metafóricos sino reales, de los que la van a poner superoptimista.


  ¿Qué otro filtro tiene ese empresario al que usted, en sueños, espera hacer pasar por la piedra? ¿No lo adivina? Su familia. Pero no corra, que ya llegará ese momento. Por lo pronto, se tendrá que conformar con sus amistades.


  ¿Ya sabe usted de qué club es socio? ¿Ya se ha hecho usted socio también? El club es el lugar más pornográfico del mundo. Allí se libran todas las posturas del Kamasutra cada día. Allí, si estira la oreja, oirá gemidos y suspiros, el temblor del orgasmo, y verá los ojos de placer pidiendo más y más: «Eso, más fuerte, más adentro y no pares» y esas lindezas que en docenas de idiomas se dicen en los cuatro rincones del mundo. En el club, usted descubrirá el puterío más infame, los folladores malolientes y torpes y los dandis exquisitos con maneras sádicas, de esos que dicen: «Nooooo, todavía nooooo» y el otro suplicándole: «No seas sado y dámelo todo. Te haré lo que me pidas». Allí aprenderá quizás algunos detalles que se me escapan en este libro. El club es el serrallo, el harén, el puterío, donde eunucos y gentes de príapos descomunales corretean persiguiendo fines bien diferentes.


  Vamos, no se me escandalice usted. Lávese su verga mental, porque tiene que ir ya a ese club pecaminoso, en donde el cazado cree descubrir el mundo y se siente con la felicidad del desflorado. A usted le toca, quizás, desflorarlo como a una virgen tonta que, de tanto hacerse la estrecha, ha perdido parte de su juventud esperando la gran ocasión, esa que casi nunca llega, pero que mientras hay que aprovechar el tiempo y darse unos cuantos meneos, porque hacerse la estrecha no ha llevado a nadie a la gloria. ¿Recuerda aquella película que hizo historia, titulada El diablo y miss Jones? La señorita Jones, de mojigata vida, va al infierno sin haber pecado y el diablo le dice que tiene que pecar más para merecer algún castigo. Y le enseña brutalmente a coitear, a zarandear el culo y gozar de las barbaridades que sólo el diablo y un director de cine perverso pueden imaginar. Al final de tanta depravación inmoral (y de gozar lo indecible), la señorita Jones ya puede permanecer en el infierno, pero el castigo no será ni las llamas ni ningún ingenio térmico, sino no gozar nunca más de su sexo ya pervertido. Este final es lo único interesante del film, aleccionador. Pues bien, usted no es un depravado, pero su futuro cliente quizás tenga algo de miss Jones y necesite que usted lo haga feliz. Vamos a ver cómo.


  Imagino que en sus ratos perdidos usted ya ha filosofado en torno al amor y el erotismo, y que ha llegado a la conclusión de que la relación entre dos personas es siempre un tema de comunicación. Hacerse el amor sin decir palabra es una de las aberraciones que debieran estar más castigadas, incluso por ley. Y no sólo palabras; la piel de uno le habla a la piel del otro, las manos se agarran a las nalgas y le dicen que no se escapará, los pies flotan buscando en el aire dónde asirse (es la única parte del cuerpo que apenas trabaja durante el coito) y las lenguas, entre frase y frase, se hunden en busca de sabores acres, sabores a vello rizado y flujos cargados del néctar delicioso de lo más oculto del cuerpo. El diálogo es constante. Comunicación.


  Pues bien, entérese usted de que la comunicación existe porque existe alguien que recibe cuanto decimos. Diga usted: «Amor mío» (por decir una tontería) en pleno desierto y ya verá qué puñetero caso le hacen. Nada. Pero cuando esa frase la oye otro, o bien le replica: «Apártate, maricón» o bien le aprieta más fuerte y con un inverosímil esfuerzo de imaginación le responde: «Amor mío, tú también» (en esos momentos, uno piensa qué tonterías nos estamos diciendo en ciertas posiciones comprometidas y sin embargo qué bien funcionan).


  Si el amor es comunicación y la comunicación es lo que es porque hay quien nos escucha, hable usted pensando en quien le escucha. Amóldese a él o ella. Háblele en su lenguaje. Dígale lo que sabe con certeza que le hará estremecer. Pero espere, que aún no hemos llegado al orgasmo, el clímax, el estallido, lo que le quiera llamar. (Por cierto, una señora muy cursi explicaba el otro día por televisión que eso de correrse es denominado «literariamente» la petit morte. ¡Serán gilipuertas los franceses!). No hemos llegado a eso, ni siquiera a una penetración, ni tampoco a desnudar a nuestra conquista en busca de sus puntos débiles. Le adelanto que suelen estar en los pezones y en el clítoris, pero no avancemos acontecimientos.


  Si lo del club le parece una soberana tontería, o si es usted un tímido de los que son incapaces de desnudarse en los vestuarios de un club deportivo, por miedo a que un grandullón picha larga compare su inmensa porra con su compungido pene (arrugado por la vergüenza, apretado por el frío), puede usted dejar de lado esta idea –infalible, por otro lado– y utilizar «el puente», es decir, que alguien le haga llegar como quien no quiere la cosa un mensaje a su futuro cliente.


  Si a ese puente usted le promete una comisión, esté seguro de que hará gustosamente de puente y de acueducto si hace falta.


  El mensaje es sencillo, y el puente sólo tiene que decir al objeto de su conquista: «Oye, ¿sabes aquel empresario que te presenté el otro día? Pues está a punto de hacer una venta fabulosa –o algo por el estilo–. Es un tipo genial, con unas ideas que se convierten en oro. ¿Lo has vuelto a ver? ¿Cómo, que no lo has vuelto a ver? Pues estas desperdiciando una ocasión».


  ¿Ha comprendido el llamado «método indirecto»? Usted no conquista, hace que los demás ansíen ser amados por usted. Sí, amigo, entierre esos métodos basados en situaciones como:


  —¿Bailas?


  —¡No!


  —Pues entonces, follar, mucho menos…


  Así no se entra a la gente. Usted no es un vendedor de biblias que llama a la puerta y que, en cuanto le abren, mete un pie en el zaguán para que no se la cierren, y que a continuación empieza una batalla para ver si se quedan con la versión íntegra traducida directamente del sánscrito y el arameo por un monje eremita, que desvela que Moisés era un extraterrestre y la mujer de Lot una zorrona y colipoterra de armas tomar.


  Cuando haya enviado usted al puente, déjese caer con una llamada telefónica para pedir una información a su futura conquista. Información del tipo: «¿Eres de la confederación empresarial del condado?», que es la excusa para preguntar como quien no quiere la cosa: «Cómo va el trabajo?». Él, tanto si es listo como un papanatas, le dirá que bastante bien. Y usted le planteará algo más o menos así:


  —Imagino que te ayuda mucho tener maquinaria ultra-sensitive (o las tonterías que usted venda).


  —Pues no. Nos apañamos con un modelo de siempre.


  —¡Lástima! Nosotros vamos a vender este mismo mes la mitad de la producción a Smith&Smith (la competencia). Han hecho cálculos y doblarán la producción en seis meses…


  ¡Ya está! Ya tiene a su conquista encarrilada. Es como si le hubiera dicho a una chica: «Pues Jessica me ha propuesto montar una farra de las que harán historia…». A ella le importará un pimiento quién es Jessica, pero seguro que responderá: «Tú no has probado mis farras…», que es el momento en que la bola de nieve arranca desde lo alto de la vertiente para ir rodando y rodando hasta el ¡plaaaaf! final.


  De la misma manera, su conquista empresarial le responderá más o menos:


  —¿Y cómo dices que funciona esa máquina vuestra?


  Y en menos de un minuto usted ya tiene una cita. Pero no una cita para beber, darle a los estúpidos palitos de golf para meter una diminuta bola que siempre se pierde en un agujero mal colocado, o para cualquier estupidez. Es una cita para meterse mano, investigar bajo las bragas y acabar constatando que su conquista ya va mojada. Pero todo eso dependerá, como siempre, de usted.


  


X

  LA PRIMERA CITA


  Un conquistador no le hace ascos a ningún lugar donde pueda producirse una cita. Ha remojado el bolillo en viejos trenes destartalados a altas horas de la noche, con la butaca plagada de ácaros, se lo ha montado dentro de un coche semidesmontado de un desguace, en un cine de París de esos que andan llenos de pajilleras, y cuando era monitor de colonias escolares, mientras los niños se bañaban en un lago fangoso y usted se beneficiaba a la profe supermiope, bajo una secuoya. Para un conquistador, lo importante es la pieza. El ambiente ya lo pone él. Por tanto, acepte lo que le plantean y acuda a la cita sin cometer la tontería de ponerse desodorante en los testículos, porque eso pica un huevo y echa para atrás a las mujeres que quieren sentir el olor a tigre, que son muchas más de lo que parece.


  Si usted no es un conquistador, no huele ya la que se avecina, si no se siente lanzado a esta aventura, apártese y deje paso a otros intrépidos, que esos sí se lo merecen.


  Esta futura parejita que usted ya empieza a formar ha quedado en un despacho. Usted va a entrar con el convencimiento de que hoy no mojará el bizcocho. No es el día. Hoy, usted ha de producir un calentón de mucho cuidado en su conquista. Que le duelan todas las glándulas hasta el punto de echarse unas pajas mentales y llamarle a usted al cabo de unas horas para decirle:


  —¿Cuándo nos volvemos a ver?


  Entonces, y sólo entonces, usted será generoso y dirá:


  —Cuando quieras, déjame ver la agenda. A ver, a ver… Menos el miércoles y el jueves, cualquier día.


  Y él, a quien le va fatal el viernes, le dirá:


  —El viernes, perfecto. ¿A las doce?


  —Muy bien, a las doce.


  Usted ya sabe que no solamente cerrará el trato, sino que además él pagará la comida. Porque quedará más satisfecho que una solterona repasada por un cubano calentón y para el cual todo serán propinas y ayudas («Déjame que te ayude» y el cubano hará ver que le cuesta mucho aceptar pero que bueno, que sí; y ella se dejará toda la pasta que pensaba gastar en cuadros naífs de un haitiano).


  Pero antes, usted ha de ganar la gran batalla. Una batalla que merece tres o cuatro libros, pero no le voy a dar el peñazo y se lo resumiré porque me cae usted bien, carajo.


  Usted acudirá a su cita con sentido de la puntualidad, porque quiere causar buena impresión. Nada de extravagancias ni acciones extemporáneas. Mucho menos ir vestido de forma llamativa. Usted ha de ser un espejo del ser a conquistar. Si él viste de azul, usted de azul; si de negro, usted de negro. Si es de los que no llevan corbata, usted tampoco. A eso se le llama empatía, identificarse con el cliente, hacer como él, ser como él y, sobre todo, hablar como él. Si es de los que no paran de lanzar expresiones técnicas, usted no le irá a la zaga, el mismo lenguaje. ¿Sabe qué pensará él si usted es empático? Pues algo así como: «Este tipo me gusta». ¡Cómo no va a gustarle si usted está haciendo de él, es su alma gemela! Recuerde lo que dicen las chicas en el momento antes de enamorarse: «Es que me comprende tan bien…». Y usted no ha hecho más que ponerse en su piel y hablar de lo que a él le interesa.


  Vamos a visualizar la escena. Llega usted a la empresa, leve sonrisa de triunfador y hombre simpático (a los antipáticos no es placentero abrirles la puerta), y va directo a su secretaria. No cometa el error de hacerle un cumplido, porque quedará usted cursi o bien le colgarán la etiqueta de chulopiscinas. No es el momento de coquetear con la secretaria por más que, como dicen los adolescentes, esté buenorra. Hoy, su conquista es otra. ¿Coquetearía usted con la sirvienta de la marquesa cuando va a ver a la marquesa, que le espera con las bragas nuevas? Pues déjese de secretarias, ya ligará con ella, si es eso lo que usted quiere, si se la encuentra en un restaurante. Si el jefe de ella los pilla tonteando, usted perderá a la marquesa, al jefe.


  Tampoco le haga ascos a la secretaria. Es una mujer y, como a todas, le gusta gustar. Sonríale, sea amable y si tiene tiempo le pregunta si es muy duro el trabajo; conteste lo que conteste, muéstrese comprensivo. La secretaria, recuerde, tiene la llave de muchas cosas.


  Y en estas, aparece él. Seguro que se mostrará cordial, abierto y receptivo. Se muere de ganas de que usted le hable de las maravillas de su producto. Porque lo necesita. Está en celo, como la hembra del macaco, y le hace discretas zalamerías para que usted no le falle y consume un encuentro sexual cuanto más fabuloso mejor, sin barreras. Si le hablo de la hembra del macaco es porque quizás a usted le cuesta imaginar que él es como una mujer en celo, pero le es mucho más sencillo pensar en los macacos. Si lo prefiere, cambie este bicho por cualquier felino, que son los que más almizcle desprenden.


  
    Teoría de la bragueta


    «Sólo tendremos revolcón asegurado si hacemos creer a nuestro partenaire que nos conquista y nos abre la bragueta».


    Una bragueta abierta no garantiza ningún éxito. El éxito de una bragueta abierta depende de quién la haya abierto. Por tanto, hay que hacer que sea nuestro partenaire quien abra la bragueta, para que crea que está dominando la situación y que quien conquista es él/ella.

  


  Estamos en el momento clave de la relación. Se han encerrado en su despacho. Casi casi, sólo falta que él eche la llave. Y usted está a punto de cometer el más grave de los errores: sacar el mondongo a lo bestia y decir: «Ven aquí, cordera», como si fuera Jack Nicholson oliendo a ajo mientras se arrellana en la mesa de la cocina de Jessica Lange en El cartero siempre llama dos veces. No saque el instrumento ni ahora ni en ningún momento. Usted no sacará nada. Ningún contrato, ningún papel, ninguna insinuación de que hay que cerrar el trato. Será él quien se lo saque cuando llegue el momento. ¿Por qué? Déjelo que piense que él lo está conquistando. En toda relación amorosa, las mujeres siempre piensan que ellas deciden, ellas eligen y ellas lo mueven todo. En definitiva, que cuando son ellas las que abren la bragueta, hay trinque seguro. Si es usted quien toma la iniciativa, puede echarlo todo a perder. Usted lo que tiene que hacer es controlar, saber que ella camina hacia el lecho directamente, pero no arrastrándola.


  Bien, su futuro cliente ha de entusiasmarse. Y eso lo ha de conseguir usted. Pero, por favor, no le diga lo bien que se ha soltado un polaco con la competencia de él, que eso no le gusta a nadie, le pone de los nervios. ¿Le explicaría a una mujer sus últimas conquistas? Ella se sentiría una más de la lista, y ella quiere ser única. Dígale que la competencia está muy pesada, que se le insinúa constantemente (a fin de cuentas, usted todavía no le ha vendido ni un clavo a la competencia, y eso él, tarde o temprano, lo sabrá).


  Ahora le toca usted el turno de lo que se llama adulación. No piense que se trata de decirle qué bueno eres, qué guapo estás, qué bien fabricas esas mierdas de chicles que se enganchan entre las muelas y no hay quien los arranque de ahí, o cosas por el estilo. No, se trata de preguntar. ¿Se acuerda usted de las chicas que se hacen las bobas? Son esas que siempre se llevan a un tío a la cama. Hacen preguntas y más preguntas, interesándose por su víctima. Preguntas que provocan respuestas cada vez más engreídas, haciendo subir la autoestima como le sube el churro a un actor porno cuando le echan espray levantapichas. De vez en cuando, la chica boba exclama: «¡Caramba!» y él se infla como un pavo real. Y ella piensa que se está poniendo a punto y que pronto caerá. Los ataques de ego ante unas cuantas preguntas bien hechas son tan grandes que a veces hay que llevar al individuo a una clínica de desintoxicación de egos.
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  Haga de chica boba con tino y cautela. Sobre todo, no se exceda con parpadeos veloces ni sonrisas estúpidas. Muestre su admiración por la obra ingente (para un empresario, todo lo que hace es una obra ingente) que él le está explicando. Y poco a poco, ahora sí, no se recate y muéstrele que tiene usted el paquete a punto de reventar de tan a gustito que está con él. Eso le llenará a él de dicha.


  Si el otro no es tonto, aunque lo parezca, llegará un momento en que le pedirá que enseñe usted sus atributos. Ya no le basta con imaginar sus abultados atributos, ahora quiere verlos y valorarlos. Usted puede estirar el tema preguntándole un par de cosillas, como quien pregunta a la chica caliente si las tetas están operadas y otras cosas de esas que indignan a las más inocentes y, para demostrar que sus tetas son las mismas que le dio la madre que la parió, se las saca del escote con los pezones inhiestos y se las sirve en bandeja, cosa que usted aprovechará a su gusto. ¿Y cómo se traduce esta escena de los pechos ardientes?, pues preguntando si la fábrica, el negocio o la empresa no la levantó un viejo socio o su abuelo el que cultiva malvas; a lo que él le responderá que todo es obra suya, que comenzó desde abajo, él solito y, quizás como explica aquel chiste, a medias con su mujer. ¿Que no conoce usted el chiste? Voy a ser magnánimo y se lo explico, porque es posible que algún día le pueda servir para caldear el ambiente con algún cliente:


  La historia dice que Benjamin Benson se encontró con Isaiah, un viejo amigo de escuela. Y este último, al verlo con una limusina de las que no se acaban nunca, le pregunta:


  —¿Cómo es que te ganas tan bien la vida?


  —Es que tengo una cadena de casas de putas y una cadena de casas de maricones –responde Benjamin.


  —¡Vaya, hombre, así cualquiera! –replica Isaiah.


  —Pues no te creas –remata el acaudalado–, porque los principios fueron muy duros, ya que comenzamos mi mujer y yo ¡solos!


  Bien, el amigo que se le está poniendo tierno, ya le ha babeado lo suficiente. Está ansioso de saber de usted. Quiere ver si el bulto que lleva bajo la bragueta es de verdad o está lleno de algodón como hacen los jugadores de rugby o los toreros mexicanos. Es decir, quiere saber si las expectativas que usted le ha levantado son ciertas.


  Llega entonces el momento más peligroso. Porque lo fácil es desparramarse abriendo la bragueta. Una situación ridícula, porque no me lo imagino a usted –ni metafóricamente– con los pantalones bajados y los testes balanceándose mientras, como Príapo, luce un bastón tieso y feo donde los haya. No, usted no es de esos, porque ya se ha visto en la consulta del urólogo en una situación similar, o en el ejército cuando pilló ladillas por culpa de una chica que iba de beata y acabó cobrándole cien dólares por un mete-saca del que no se enteró apenas porque usted iba usted quemado. ¡Cien dólares por un instante y encima con ladillas! No me repita usted esa situación que tuvo que pasar ante el médico que se echó a reír cuando vio los bichitos removiéndose de gusto entre sus ingles.


  ¿Qué va a hacer entonces? Vaya poco a poco. Déjele que le palpe, que las cosas buenas se comen poquito a poco. Las ostras (¿por qué se cree que se las parangona con una buena vulva?) por ejemplo, se saborean, se churrupan y se relame uno luego cuando ha acabado. Sí, déjele que le meta mano, enseñándole simplemente unas cifras de negocios, unos papeles abundantes en números que no va a leerse, porque él quiere ya ir al catre, firmar y luego poder explicar a quien le aguante que se ha pegado un buen trinquete con usted, se lo ha chingado vivo y –como la chica del ejército– sólo por cien dólares, y eso que era usted virgen, o así se lo ha tragado él, de tan fundido que iba.


  Ya le ha enseñado papeles, documentos, un dosier de cuatrocientas páginas titulado algo así como «Breve introducción a las ventajas mundiales de nuestro producto. Sinopsis». En esos momentos, él ya no reacciona ante la lógica. Está usted encendiéndole, con pequeñas insinuaciones, con aquello de: «Mi novio sí que sabe hacer ciertas cosas», que es la traducción a mi método de: «La competencia nos lo quita de las manos» y cosas así. O bien: «En Kuala Lumpur hemos vendido tres mil unidades en una semana», teniendo en cuenta que él ni sabe dónde está Kuala Lumpur ni le importa un rábano.


  Él ya va lanzado. Casi casi firmaría en blanco, porque lo que quiere es hacerse con su maravilloso producto que apenas ha visto. Él se ha creado la inevitable necesidad de hacerse con sus servicios y usted afloja la cuerda poco a poco, no vaya a desmontarse todo en un momento ahora que lo tiene a punto de caramelo.


  Si es usted listo, todavía le dirá: «Tenemos que calcular sus necesidades antes de hacer un pedido», porque no quiere usted llenarle los almacenes de un trasto inútil o venderle unos servicios que duplican sus necesidades. Usted no quiere un polvo abusón estilo conejo (de eso ya hemos hablado y lo repetiremos, porque es su gran enemigo. No, usted no es de los del mojito que cuando te quieres enterar ya te estás subiendo los pantalones). Usted quiere que a su cliente le dure. Dure mucho. Que el amor que está encendiendo sea un amor casi casi eterno, de esos de los que usted cobrará suculentas comisiones durante años. Usted quiere un amor de los de toda la vida, sin engaños (al menos que no se noten), de esos a los que el otro va para aliviar su próstata, y en aquel momento, usted quiere capellán y fotógrafos, suegros y pasión incontrolable aunque sea a base de tortillas de Viagra. Usted quiere uno de esos amores infinitos. Porque, ya lo dijo el poeta: «El amor es infinito mientras dura».


  La escena no tiene una duración premeditada. Deje que el tiempo se paralice en el despacho de su enamorado, que él disfrute de su hallazgo, que todo fluya suavemente, sin brusquedades que puedan despertarlo del sueño y devolverlo a la realidad de que usted vende un producto que los chinos fabrican a mitad de precio.


  Sobre todo, no haga como las putas: cobrar antes del coito. Las buenas putas cobran después y, además, cobran más que las que lo hacen antes porque hacen olvidar al abrasado macho que las monta que ellas son putas. No, ellas saben ser amantes, únicas, comprensivas y, sobre todo, amigas, aunque en realidad sólo tienen un amigo, el dinero. Ya está advertido y espero de su inteligencia que en esos momentos de excitación no cometa esa torpeza.


  Hable del precio como una nadería, un puro protocolo. Y si no hablan de precio, mejor, ya verá la factura en que usted le aplicará un descuento porque «se ha sellado una amistad sincera». Y es que el mundo se mueve por fidelidades supuestas. Casablanca no sería Casablanca si al final Rick y el gendarme no dijeran aquello de: «Este puede ser el principio de una buena amistad», mientras avanzan, casi, camino del altar porque esa sí es una buena historia del primer pincho gay del cine, que no veremos, pero que queda bien manifiesta en la bruma del aeródromo, sin saber bien bien quién se cepilla a quién.


  Sea usted pausado, sereno, de los que cuando se quitan los pantalones no los dejan arrugados en un rincón, sino que los doblan cuidadosamente, por muy impaciente que esté su amante. Esos toques de distinción dan más calidad al acto carnal, que no es más que una expresión de pura animalidad, no se engañe. Al final, no solamente todos olemos a tigre mientras holgamos como lo hacía William Hurt sobre Katherine Turner en Fuego en el cuerpo (Body Heat), sino que nos comportamos como puros animales en un frenesí propio de micos. Por cierto, si no ha visto Fuego en el cuerpo véala hoy mismo –es una orden– y disfrute de la astucia de una mujer que sí sabe hacer negocios follando, pero higándola sin metáfora, oliendo a tigre, sudando en plena canícula y labrándose así una fortuna. Ya sé que me lo agradecerá, pero es que hay lecciones cinematográficas de las que se aprende más que en muchos libros. La Turner nos da una lección de estrategia de gestión empresarial que ya hubiera querido para sí mi admirado John Kenneth Galbraith.


  
    Teoría del fuego lento


    Al igual que los buenos estofados se cocinan a fuego lento y sin prisas, los buenos negocios y los buenos polvos se preparan a fuego lento.


    Por tanto: «A mayor número de chupchups de cocinado, mayores y mejores negocios y polvos».


    El número de chup-chups está en relación directa con el éxito, mediante la fórmula: E = chupchups x tiempo en horas x π

  


  ¿Por dónde íbamos? ¡Ah, sí! Que usted iba a estar sereno, como el Quiet Fire de Roberta Flack, ese fuego lento que puede con todo, que cocina los mejores estofados, fricandós y tournedós que se pueda imaginar. El fuego lento que cuece paciente y deliciosamente, como el Je t’aime, moi non plus de Serge Gainsbourg, tan perfecto en su contrapunto. Aprenda, aprenda de un diálogo tan extraordinario como este:


  —Te quiero.


  —Yo tampoco.


  Ella tiene la caldera a punto de estallar y él la frena, como el sorbete que, entre plato y plato, enfría el estómago para que la digestión sea más lenta, menos pesada. Ella se está yendo al paraíso de las contracciones genitales, el estallido final, y él tiene el cinismo de decir, mientras le da una calada al Gitanes que: «Voy y vengo entre tus caderas, y me retengo». ¡Me retengo!, frase propia de los chinos en su arte amatorio del yin y el yang, ese que proclama que el hombre puede llegar a beber del néctar (los jugos vaginales, qué caramba) de varias mujeres sin desparramar su frasco (no hace falta que se lo explique, que no es usted un niño de teta). Gainsbourg supo volver loca a Jane Birkin en su sombrío chalet de la rue Verneuil en pleno barrio Latino de París diciéndole estas cosas.


  Serenidad. Esta es su virtud en todo momento. Eso le permite dominar la situación. Usted no tiene prisa, pero tampoco pierde el tiempo. Cada frase y cada movimiento son un paso hacia adelante para que su futuro cliente se abra definitivamente de piernas.


  Llegado a este momento, no necesita usted muchas instrucciones. Sólo ha de esperar a que él le diga la frase definitiva. ¿No sabe qué frase es? Pues la misma que diría una mujer ardiendo de inquietud, desesperada porque no puede contenerse. La frase es: «¡Hagámoslo aquí mismo!». No precisa que le añada: «Y ahora mismo». Entonces, y sólo entonces, ha llegado el momento fálico de sacar su pluma estilográfica, pura metáfora del pene, para que él y usted firmen. ¡Qué belleza erótica en ese momento! La pluma descargará su tinta sobre el papel, como el macho deja ir sus jugos en el vientre de la hembra para llenarla de satisfacción. ¡Desparramemos la tinta! Y si cae un manchurrón, mejor, porque usted reirá al comprobar que hacer negocios follando es lo mejor que le puede ocurrir.


  Llevaba usted a punto un contrato tipo al que sólo había que ponerle la fecha y las cantidades, como quien lleva un preservativo en el bolsillo por si se tercian las cosas. Un buen amante nunca va por la vida sin un preservativo a punto. Sí, eso que inventó míster Condom en Inglaterra hace siglo y medio con látex indio, y que por eso llaman condón. Pero vaya usted con cuidado, porque los preservativos a veces fallan. En una estación del metro de Londres había una máquina de estos artilugios (se ve que en Londres se ayuntan hasta en el metro, cosa que no puedo imaginar) que ofrecía top quality garantizada por la Harland & Wolff; pues bien, un agudo observador añadió al lado de la garantía, con rotulador: «También garantizó el Titanic». Es decir, que hasta la Harland & Wolff falla, y si no que se lo pregunten al capitán Edward John Smith.


  Sí, el contrato que lleva preparado no puede fallar como lo hizo la Harland & Wolff; su contrato ha sido meditado con calma, reflexionado y escrito durante días, no tiene un solo poro por donde malograr el encuentro. Tiene que haberlo escrito pensando en el invento de míster Condom porque así acertará.


  Usted lleva una pluma que es fiel reflejo de su pistolón. Hermosa, luciente, sin exageraciones (los penes largos asustan a las mujeres, que temen ser destrozadas en su cueva secreta, por eso los chinos llaman «ratón» al pene, para que ella se confíe más) y en perfecto estado de uso. Nada de balanitis ni otras dolencias de quien no le da brillo diario a su instrumento preferido. Se saca la pluma pensando que está sacando fuera de la bragueta el erguido rabo que guarda en secreto, y la luce como un trofeo. La descapulla (saca el tapón de la pluma) y se la ofrece a él, como cortesía, de la misma manera que se le ofrece el nabo a la dama para que lo valore y goce de una obra magnífica en «perfecto estado de revista», que es como las ordenanzas militares exigen que estén siempre todas las armas.


  No tenga prisas. Y de igual manera que es bueno que la primera vez sea ella quien coja su pluma y la introduzca en su libro abierto, deje que su cliente despliegue el contrato y sea él quien tomando la pluma haga que esta deje correr su tinta, estampándose la firma ansiada. En ese momento, se produce un silencio absoluto, un vacío como el de los astronautas cuando salen de la nave y flotan en el espacio. Es lo que yo llamo «el orgasmo íntimo» porque usted no exteriorizará nada pero se desparramará por dentro, sin que nadie lo sepa ni nadie lo vea. Usted habrá llegado a la «cima de la montaña de jade» como dicen los tratados japoneses del arte amatorio.


  Y ahora, ya puede usted fumarse «el cigarrillo del deber cumplido», es decir, dar un apretón de manos con su cliente amante. Pero no se equivoque, porque esto no se ha acabado aquí. Ha conseguido usted un primer polvo perfecto, guiado por mis consejos. Pero mañana él querrá otro, y la semana próxima otro, y así buscará consumar una relación intensa, imparable, de nuevos encuentros, de los que hablaremos en los próximos capítulos. También es verdad que usted se está fumando el cigarrillo cuando, como se dice en lenguaje cuartelero, aún la tiene adentro.


  Sáquela con cuidado, como quien no quiere la cosa. Y no intente otro casquete, porque si el primero ha sido intenso, extenso y perfecto, el segundo podría desanimar. No quiera hacer toda la faena en una tarde, porque a veces el cliente amante acaba escocido si se le da demasiado al instrumento. Esta vez, con una intervención perfecta ya ha sido suficiente. Ya le enseñaré más adelante cómo hacer aullar a su cliente varias veces seguidas, pero nunca en la primera ocasión, porque usted aún no sabe si él es monorgásmico o pluriorgásmico.


XI

  RELAMIDA Y EXAMEN


  Vuelva usted a casa, no vuelva al despacho, no vaya a manifestar los calores que aún le suben a las mejillas, y se da una buena ducha, se toma un café y guarda usted su pluma de las grandes ocasiones, a la espera de un nuevo lance. Ahora sí, pasee hasta llegar a su oficina y, cuando llegue, sin prisas, con un gran dominio de la situación, se cita con los suyos (sus jefes o sus subordinados, depende de su cargo) y empiece enseñando eso que los gitanos llaman «la rosa». Ya sabe, cuando se casa una gitana, ha de ser virgen. Una mujer experta se la lleva a la habitación y la desflora con los dedos envueltos en un pañuelo y, a continuación, muestra a los familiares el pañuelo teñido de sangre como prueba de que la muchacha llegó virgen al matrimonio; a ese pañuelo le llaman «la rosa», contando tantas rosas como manchas quedan en el pañuelo. ¿Y cuál es la rosa de usted? ¡El contrato! Es la prueba indiscutible de que el amor ha sido consumado y el cliente amante ha demostrado haber sido desflorado.


  Sí, extienda usted el contrato, con «orgullo y satisfacción» como indica el protocolo, y dígales a los suyos: «Aquí lo tenéis; y no me preguntéis cómo lo he conseguido porque estas cosas no se explican». En efecto, no se explican, porque es usted un caballero de los que no van proclamando detalles amatorios. Se los guarda para rememorarlos cuando se jubile, cuando le cueste que se le levante y no pueda volver hacer las filigranas de ahora que todavía es joven.


  Luego, no trabaje mucho esa tarde. Váyase a pasear a Central Park y refocílese repitiendo las escenas del encuentro. Es muy útil, porque encontrará detalles mejorables –usted es muy exigente o al menos debiera serlo–, por ejemplo cuando ha dicho: «¿Y no te gustaría por detrás?», que es el equivalente a: «¿Y por qué no se queda con una taladradora automática?», cuando él a lo que está dispuesto es a una cosedora-vibradora high techonology. Sí, esos detalles hay que mejorarlos.


  Relámase y felicítese. Ya tiene otra muesca en la culata de su colt. Ya hay uno más que ha probado cómo las gasta con su cañón.


  Y, sobre todo, no cometa el error de despreciar a quien ha caído en sus redes. Usted es un conquistador, pero es honrado y sincero, actúa a conciencia y con conciencia. Y se lo está pasando a lo grande. Tanto que ya está pensando cuándo volverá a enyucar de nuevo. Pero vayamos por partes y poco a poco.


  


XII

  LA SEGUNDA VEZ


  Antes de volver a ver a su cliente, después de relamerse usted como un gato que se acicala cuando ha cumplido con el débito carnal, ha de reconsiderar el futuro.


  Mi primer consejo es que no suelte usted la presa. Le ha costado mucho ganársela y dejarla ir ahora sería una pérdida de energías considerable. No es usted un asaltador de discotecas que se lía con la primera fea que le dice sí, se la lleva al parking donde tiene usted un viejo coche coreano destartalado y le hace una limpieza de bajos sin ponerse los guantes de trabajo, como el paracaidista que se tira sin comprobar que el paracaídas tiene una argolla de donde tirar para que se abra.


  No suelte la presa porque ahora vienen los trabajos de marquetería amorosa fina, ahora va a poder exhibirse usted y demostrar que la primera vez, sí, fue explosiva, pero que las posteriores son las que atan para siempre. Él se podrá ir con otros todo lo que quiera, pero usted ha de ser el amante eterno, aquel que cuando le llama por teléfono, su amor ya no lo suelta y va como una perra en celo allí donde husmee que hay otro clavo.


  No intente, de momento, nuevas conquistas. Ya llegarán. Pienso, en contra de lo que dice mi colega de Filadelfia Mike Ferdinand Roof Wolfville, quien mantiene que «si cierras los ojos, todas las mujeres son iguales», que no, que cada conquista nos abre las puertas de un universo singular. Y si no lo es, a usted le toca hacerlo singular.


  Vamos a aprender a mantener nuestra conquista a través de ese amor que, inesperadamente para el otro, está surgiendo, él que sólo quería quedarse con una máquina de las que usted vende para probar qué tal iban y se ha quedado con media docena. Sí, él va a vivir pendiente de usted durante largo tiempo. Porque usted va a mantener encendida e incluso cada vez más viva la llama de ese querer.


  Por tanto, vamos a preparar la segunda vez.


  Pero antes pensemos que hay que rematar la primera vez. Porque los recuerdos del dale que te dale y dale se mantienen y no deben torcerse. Para ello, sólo hay una solución: usted ha de cumplir. Es la parte quizás amarga de la historia, pero usted ha de cumplir. Es decir, ha de llevar a cabo todos los compromisos firmados y algunos más como propina para deslumbrar aún más a esa conquista que todavía babea. Entréguele lo prometido, añádale algo (una extensión de dos años más de garantía, un ordenador y un teléfono especial para que controle desde casa, o desde donde se encuentre, el funcionamiento de las máquinas que le acaba de endosar y que no pueden ser unas máquinas de las que usted sabe que van a descatalogar el próximo mes) y envuélvalo con el celofán de la adulación: una tarjeta en donde ponga cosas como: «Aquí tienes una obra de arte, ¡qué suerte has tenido con esta máquina!».


  
    Teoría de la segunda vez


    
      	Una primera vez no garantiza la segunda vez.


      	Sólo habrá segunda vez si después de la primera, hacemos que todo vaya sobre ruedas.


      	La segunda vez es una oportunidad directamente proporcional al número de ruedas y lubricante que le pongamos a nuestra relación.


      	No sea usted estúpido y no se crea que el mundo se acaba con el primer polvo. El segundo puede ser muchísimo mejor.

    

  


  No le llame por teléfono, pero pregunte a su entorno el impacto causado con el aparato. Llame al jefe de producción, al encargado de fábrica, al responsable de mantenimiento, a quien sea, y cerciórese de que la máquina funciona. Y quien dice la máquina dice sus servicios. Envíele a uno de sus expertos para que compruebe que todo va sobre ruedas. Y que él lo sepa. Será como adular a la suegra, porque las suegras deciden muchas cosas de sus hijas, o al menos las influencian. Ella debe confesar a la suegra que ha tenido una juerga fantástica con usted, porque si le confesara que ha sido un desliz, la suegra le sentenciará a usted al patíbulo.


  ¿Está usted impaciente porque hace demasiadas líneas que no le hablo de sexo explícito? ¿Que quiere usted más folleteo? Pensaba yo que era usted más inteligente y que sabía que sexo lo es todo, y está hasta en la forma de beber un vaso de agua. Eso que dicen las mujeres de que «los hombres siempre están pensando en lo mismo» es tan cierto como falso. Lo que ocurre es que el hombre se da cuenta de que siempre está pensando en lo mismo. La mujer también lo piensa pero no se da cuenta, por eso es más pragmática, porque no se pierde en devaneos. Es cierto que es más feliz quien piensa menos en el sexo, y que una de las glorias del anciano es que no precisa pensar en nuevas conquistas ni meterse en líos con otros. Un viejo conocido profesor, y sin embargo amigo mío, Jochim Barton, tras ser operado de cáncer de próstata cumplidos ya los sesenta años, a mi pregunta sobre si podría reanudar sus relaciones sexuales no ya con su esposa sino con alguna alumna de las que se fascinan ante el viejo «prof», me respondió: «De momento, no practico, ¡y no puedes imaginarte lo feliz que soy sin tener que follar!». Por otra parte, también es cierto que otro viejo amigo, ya fallecido, que a sus ochenta y dos años mantenía una amante bastante más joven, me proclamaba: «¡Se es viejo el día en que llegas a decir: “Me he ahorrado un polvo”!». Sostenía él, además, que «la carne tiene que ser blanda en la mesa y dura en la cama», gran verdad para un amante experimentado, por mucho que estén de moda entre los norteamericanos las MILF, es decir las Matures I Love Fucking (‘maduras que me gusta follar’), que también tienen sus atractivos. Para ese amigo, periodista muy viajado para más señas, sus amores ideales eran con peruanas de origen indio, «de esas cuyos pezones se te clavan en el pecho, de tan duros que están». Así que ya lo sabe, querido lector, si quiere una experiencia casi dolorosa, váyase al Perú y a ver si encuentra una joven india para que le clave sus pezones. Pero dosifique sus esfuerzos con los posibles clientes.


  Bien, creo que ya toca comenzar a preparar la segunda vez. Requiere tanta cautela o más que la primera. Porque en la primera, usted ha asombrado e incluso deslumbrado, pero eso es fácil conseguirlo ante la amante deseosa –incluso cuando no lo sabe– de que la penetren hasta notarla como si le llegara más arriba del ombligo. Por cierto, si en la primera ocasión no le han dicho que la notan tan arriba, por favor, no se ponga un diez, porque ha sido usted demasiado cauto o bien tiene el falo algo pequeño.


  La segunda vez tiene usted que confirmar todo lo logrado en la primera y, además, superarse. No puede ser que la primera quede para siempre como la mejor. Eso sólo lo perdonan las mujeres timoratas, las mal regadas y las frígidas (porque, sí, existen las frígidas, sobre todo las frígidas de la segunda ocasión. ¿No las ha oído nunca quejarse diciendo: «Cariño, que no sé qué me pasa que no me corro»?, y usted ha tenido que emplearse a fondo, hurgar con un dedo en su trasero y estrujar su clítoris hasta que, tras una cabalgada que ni la de las valquirias en El oro de los Nibelungos, lanza un gritito, mientras usted se jura que ejercicios así no los volverá a repetir por mucho que ella le diga: «Y sin embargo, tengo un lunar junto a la almejita que ha vuelto locos a muchos», y le llame empalagosamente «cariño», porque sabe que esa relación está acabada).


  La segunda vez se urde en un laboratorio que está comenzando a amueblar en su mente. Porque usted ha de convencerse de que su primera faena es sólo el principio de una –ojalá– larga historia. Y que no hay mejor cliente que el cliente que ya tiene entre manos. Y que esa teoría de convertir a su cliente en dos clientes es muy buena, porque no se han agotado todavía todas las posibilidades, usted ya ha entrado en su casa, ha vencido todas las resistencias y ahora le toca diversificar su oferta. Es usted como el camión de cerveza de la Budweiser, que además de ofrecerle la Bud, le puede vender la también cerveza Michelob y los snacks Eagle y otras cosas, aunque usted creía que sólo le podía vender Bud. Pero, amigo, ¿es que no sabe que Anheuser Busch es el principal fabricante de cerveza del mundo? Pues bien, es usted ese camión cargado de promesas. Y se lo ha de hacer saber al cliente. Sin miedo, pero con habilidad.


  Volvamos a la peruana de los pezones ardientes (ya sé que empieza a considerar irse al Perú en las próximas vacaciones para comprobar si esa maravilla de mujeres es una leyenda o una realidad. No lo dude, es una realidad). Usted ha de estar a la altura de esos pezones y del almizcle que segregan estas nativas de rizo endiablado y acre en el pubis y mirada afilada. No se lleve todavía, para esta cita, un vibrador con forma de plátano creyendo que ella se va a divertir y reír por la ocurrencia. Es usted todo un plátano que ella ha de devorar y sus colgantes badajos son guayabas con las que saciar su sed. Todavía no se ha acabado la primera tanda de emociones.


  ¿Qué le va a decir a la peruana, que hemos decidido que se llama Mayra? Pues le va a decir que cree que usted tiene algo que le va a gustar más que lo que recibió en el anterior viaje. Decir esto al cliente es irresistible, al igual que no se le resistirá Mayra, que aún anda acordándose de los envites de todos los colores con que usted la obsequió. Esos empujonazos no se olvidan. Así que su cliente le va a decir que bueno, que se van a volver a ver. Disimulará, porque no le gusta caer en sus brazos como una tonta de la que usted ya sabe que tiene un clítoris enorme y fascinante. Por cierto, siempre me he preguntado por qué los idiotas (pobrecitos) tienen un pene enorme y las tontas un clítoris casi como el dedo meñique, y encima ¡no le dan importancia! Puestos en el mercado carnal, se harían multimillonarios.


  Su cliente ya está contento con lo que usted le vendió. Y cree que no necesita más. Además, le costó un pastón y tiene que echar cuentas por si no va a llegar a fin de mes, que bastante pillado va en otras inversiones. Pero usted ha de despertarle una nueva fiebre, la calentura de un futuro fabuloso. ¡Ah, el futuro! Qué maravilla de argumento. Dijo Alejo Carpentier, el cubano reflexivo, que «todo futuro es fabuloso» porque lo podemos imaginar como queramos. Y siempre tenemos tendencia a dibujarlo así, maravillosamente. ¿Por qué se venden tantos números de lotería si es casi imposible que te toque? Pues porque todos confían en el futuro, en el maravilloso futuro que nos pertenece porque nos lo merecemos. Y ahí están nuestro cliente y la buena de Mayra. Por eso va a decirle que sí, que haciéndole un huequito nos podemos ver la semana que viene.


  Y usted, que ha visto en El manantial de la doncella cómo se prepara uno para la hora decisiva haciendo abluciones, estimulando la circulación, tensando los músculos como sólo Bergman supo hacerlo, usted que sabe templarse, se hace un plan, lo escribe, lo repasa, incluso ensaya delante de un espejo aunque descubra que está usted ridículo. Llega a grabar un video de su intervención. Y sólo cuando le sale todo de carrerilla, dice basta y calienta una taza de café.


  Todo esto está muy bien, pero ¿ya ha pensado en los detalles? Vamos a analizarlos.


  Primer detalle: no va a hablar de lo bien que lo hizo usted en la primera cópula. Porque usted no es un picha brava que se vanagloria de sus pinchos. Es más, no va a citar para nada el primer encuentro. Su cliente ya sabe qué pasó y cómo culminó. Hoy es otro día. Y usted se ha de ganar a pulso la nueva situación.


  Segundo detalle: usted no va a hablar de sexo. Porque se ha dado cuenta de que ha habido intimidad, se lo han visto y tocado todo, pero todavía no hay confianza. Fíjese en la diferencia: intimidad sin confianza. ¿Confiaría usted en una zorra aunque le hubiera hecho una mamada prodigiosa, de esas que usted tiene que decir: «Para, para, que me voy»? Claro que no. Pues a su cliente le pasa algo parecido. La intimidad la conseguirá esta vez si usted inspira confianza.


  Tercer detalle: usted no se va a tomar demasiadas confianzas. Para los dos es un comenzar de nuevo. La cautela se impone, las estrategias han de ser sutiles. No le asuste sacándosela de la puerta del cholo a destiempo. Hay todo un arte en elegir el momento en que se desabrocha uno la bragueta. Ni antes ni después. Antes puede –y suele– ser una grosería; después puede haber pasado el calentón de su partenaire.


  Cuarto detalle: usted es, ante todo, amable. Y para ser amable con alguien lo primero que hay que hacer es darle la razón. Que él se sienta seguro y convincente y usted comprensivo y agudo porque capta todo cuanto le dicen, aunque sea un coñazo de mucho cuidado.


  Quinto detalle: deje que sea él –o Mayra, porque hablamos de lo mismo– quien le dé el primer lametazo, quien estire más allá de lo decente la mano, quien no pueda aguantar más porque usted la está poniendo cachonda y perruca. Eso de cachonda es acertadísimo, ya que viene de la palabra ‘cachas’, que son los laterales de las navajas que protegen el filo, como las piernorras de una mujer, tan finas por el interior, protegiendo la cueva sagrada, el templo de Shiva, el jade secreto, el rincón del edén, el chochín que ya empapa el tanga y que ella, con una risita estúpida, le ha dicho que le llama «conejito». ¡Conejito! ¡Si lo tiene henchido como una breva y es un conejazo o, como dicen algunas de Kentucky, un yoni como una cafetera que ya hace chupchup!


  Tengo doce detalles más, pero no le quiero abrumar; los guardo para una segunda parte de este libro que titularé (más o menos) Sáquela de una vez, que se ha hecho tarde.


  Estos cinco detalles, bien administrados, tenidos en cuenta y seguidos religiosamente, son suficientes para tener un segundo encuentro como el de Jacqueline Bisset en Ricas y famosas (Rich & Famous) en que George Cukor le permite cepillarse en un hotel a un joven guaperas. Por cierto, en esta película debutó la jovencita Meg Ryan, que interpretaría más tarde el mejor falso orgasmo de la historia del cine, demostrando cómo algunas mujeres gestionan sus gritos para simular lo que les da la gana. Otra película de donde aprender unas cuantas cosas sobre cómo piensan las féminas.


  Ya tiene usted la cita concedida. Ha preparado nuevos dosieres de esos que nadie leerá pero que impresionan (de hecho la gente no lee nada, ni atiende a nadie: si te ven por televisión lo máximo que recuerdan es el color de tu corbata). Lleva también un sencillo contrato sin letra pequeña, de esa que temen todos los que firman contratos; y también lleva un espray para combatir la halitosis por si acaso le traiciona la tarta de puerros que se zampó anoche sin pensar en las consecuencias.


  Ya aprendió de la vez anterior que Mayra quiere olores naturales, nada de desodorante en las pelotas. Y que el aire despreocupado es el que triunfa. Y también aprendió que a una cita importante no se llega puntual, sino puntualísimo, y además cumpliendo con la ceremonia de un suave paseo previo que le permite el ir sobrado de tiempo por si algo falla. Ya ha entrado en el edificio y comienza a respirar pausada y profundamente para evitar emitir el cortisol que puede producirle un shock y dejarle la mente en blanco, sin saber qué decir mientras da la mano (y nunca un abrazo) a su nueva conquista; o mejor, a su reconquista.


  ¿Qué le haría usted a Mayra, de buenas a primeras? ¡Menudo compromiso! Sin embargo, usted ya ha ensayado que lo primero es sonreír. Una sonrisa de satisfacción, porque los dos están contentos de volver a verse. ¡Ah, la fuerza de la nostalgia!


  Y después toca preguntar sobre cómo han ido las cosas desde la anterior vez. Usted es una persona educada y no un caballo desbocado que no hay quien controle. El tercer punto es bien sencillo: cómo le han ido las cosas a usted. Y comienza a explicar que ha tenido un gran éxito con un líquido limpiador de metales que también fríe huevos, que su empresa está lanzando al mercado el nuevo producto y que no dan abasto. Usted ha preparado cuatro números que anuncian una rentabilidad muy alta de la inversión. Pero todavía no está vendiendo nada. Sólo explica que tiene mucho éxito. Y su cliente le pedirá que aclare mejor los números. Su mente, la de él, se convertirá en una calculadora y antes de que usted se dé cuenta, le estará solicitando hacer un pedido. Usted no tiene prisas. No va a desnudarse como si estallara de júbilo diciendo: «¡Ya ha picado!». Porque, y he aquí algo muy importante, su cliente no pica, ni usted ha puesto ningún anzuelo. Su cliente se convence él solito de que es usted una mina, que en quince días le ha puesto a su alcance dos sabrosas orgías de éxito.


  Le repito que usted no es un charlatán de feria, aunque los ha habido, como el que comenzó a vender la coca-cola como un elixir medicinal, a los que no les ha ido nada mal. Usted es elegante, un hombre de apariencia tranquila, que conquista con sus agudezas, su mirada franca y directa y los excelentes productos que vende. Usted es un hombre cabal que no va buscando clientes como el que busca setas, o el desesperado de la discoteca que se arrima hasta a las farolas.


  Usted es, quizás, algo truhán, pero tiene más de gentleman que otra cosa. ¿Cómo cree que se hacen los negocios en Londres? Hablando de Ascot o del último tea-party en Windsor. ¿Y cómo se cree que se liga y se fornica en Londres? Pues hablando de Ascot o del último tea-party en Windsor. Intente usted parecerse a ellos, háblele de aquello de lo que les gusta hablar a todos aunque sea un aburrimiento, como la última bajada del Dow Jones, que por suerte no le ha pillado a usted que vendió antes de la caída porque tenía información privilegiada, que es un decir pero que da mucho tono.


  A su Mayra, o a Patrizia, o a su Margaret, dígales lo mismo: que el Dow Jones ha pegado un gatillazo (y de paso le explica con un poco de pimienta qué es un gatillazo) pero que usted ya había sacado los huevos de la cesta. Con esta metáfora de los huevos y su doble sentido, ella reirá y se le ablandará más de lo que cree.


  Le toca ahora el momento de ponerse serio. Simule que da un paso atrás. Eso de: «No sé si te merezco» que hace que la chica se encienda más y diga que sí, que sí y que como muestra le suelta un morreo que hace saltar todas las endorfinas de ella, las de usted y hasta las de la vecina, de tantas que sobran. A su cliente, lo mismo, dígale algo así como: «No sé si esta máquina es lo mejor que necesita usted ahora mismo», en un amago de retirarse. Y él, que ha echado cuentas, le pedirá que firmen ya el mejor polvo del mes. ¡Ah, si él tuviera en su empresa una pizarra en la que, junto al «mejor empleado del mes», pusiera «el mejor polvo del mes» ya llevaría usted dos meses con premio!


  No quiero entrar en detalles. Es usted lo suficientemente adulto como para rematar la faena con eficacia. Más adelante ya le explicaré algunos secretos, pero ahora no quiero distraerlo. Quiero que usted sienta que hay placeres idénticos a los del fornicio; sí, ese fornicio que sus chicas han convertido muchas veces en algo memorable, porque posiblemente son más expertas que usted o saben mejor dónde tienen el punto G para que estallen. Y que uno de esos placeres, junto a tomarse un foie poêlée con compota dulce de cebolla y un vasito de sauternes bien frío, es vender sus malditas máquinas de esta manera tan bella, eficaz e inolvidable.


  Saque usted el nuevo contrato como quien saca el glande y el prepucio para exhibirlo como si pusiera sobre la mesa una holutoria (eso que llaman espardeña), el más raro manjar que existe y que, claro está, tiene precisamente la forma de un glande y un prepucio.
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  De nuevo, enseñe la pluma, símbolo fálico que el señor Parker perpetuó como tal, y firmen placenteramente, saboreando el vaivén de cada letra, el viene y va de su firma enérgica y aristocrática a la vez (y si no es enérgica ni aristocrática, entrénese antes con una nueva firma hasta que parezca la de lord Kichenet, aquel de la vieja canción I was the Lord Kichenet’s valet). Escúrrala sobre el papel mientras plasma la obra de arte de su rúbrica, que es el puro orgasmo empresarial más satisfactorio.


  Firme relamiéndose si lo desea. Es una debilidad permisible. Y cuando acabe, mire la pluma como si fuera su mejor apéndice, dígale que ha hecho una buena faena y escóndala de inmediato, que las plumas no se exhiben como no se exhibe la chola después de haber demostrado su hombría, y estreche la mano de su casi socio. Ahora ya forman una pareja de hecho. Ahora podrían comenzar a jurarse amor. Pero espere un poco, aún le quedan algunos pasos más.


  ¿Y Mayra, o Patrizia, o Margaret? Pues, amigo, usted sabrá, que yo no soy un sexólogo. Pero le recomiendo que averigüe, antes de seguir, si les gusta la disciplina inglesa. Si es así, tiene un futuro fabuloso con ellas. Si no, pruebe lo clásico, con unas gotas de James Bond. Ah, y recuerde que Bond dice que un dry Martini se toma «agitado, no mezclado» y no «mezclado, no agitado» como pretenden todos los cronistas ignorantes que no han entendido qué es realmente un dry Martini.


  


XIII

  LOS OTROS NEGOCIOS


  Todo negocio existe porque uno compra y otro vende. Como en el chanqueo uno penetra y el otro recibe. Una MILF algo procaz descubrió un día, en una cena entre amigos, que en el acto del amor las mujeres salían perdiendo porque: «Se nos mete adentro un hombre». Le respondí que no había entendido nada del ars amandi (y le recomendé que leyera a Ovidio) porque si esa era su teoría, entonces el hombre tampoco saldría bien parado del lance, ya que cuando se introduce en el túnel del amor «le atrapan y devoran su don más preciado».


  Esa dama no había entendido que el amor es un negocio. Todos dan y todos reciben. Y, lo que es más importante, los dos salen satisfechos. Porque no hay negocio si uno de los dos no sale contento, que eso lo saben hasta los más negados en compraventas. Si uno sale perdiendo, entonces estamos ante un fraude, un abuso, el mismo abuso que cuando uno se ventila una hembra dejándola insatisfecha.


  Bien, uno vende y otro compra. Sin transacción –eso que un empresario ignorante al que asesoré hace unos meses llamada «transición»– no hay negocio. El resto de actividades de una empresa es gestión y producción. Organizar los equipos de trabajo, hacerlos funcionar y coordinar a todos los profesionales, es gestión; fabricar, llevar a cabo servicios o brindar el uso de algo (en los hoteles se ofrece el uso de habitaciones amuebladas) es producción. Pero no voy a seguir porque todo eso lo sabe usted muy bien.


  ¿Entonces –me preguntan los empresarios a los que asesoro– su teoría de que hay que hacer negocios follando no alcanza estos ámbitos? La respuesta es que aunque de una manera menos directa, sí se puede aplicar mi teoría. Y voy a intentar explicárselo sucintamente.


  En la gestión de los recursos humanos, el propio lenguaje empresarial más sincero está lleno de expresiones como: «A este empleado voy a follármelo», o «Me la suda», o «Que no me toquen las pelotas» y otras muchas expresiones para mí desacertadas porque no responden a ningún método. Son exabruptos muchas veces poco justificables, la mayoría de las veces groseros, que usted debe evitar.


  Prefiero que usted entienda a los boy scouts. ¿No se ha fijado? Al igual que los montañistas, han buscado una homologación con otro universo que les sirva de guía, en este caso el universo militar. De ahí que se vistan con un uniforme, hagan saludos paramilitares, gusten de vivir en tiendas de campaña y tengan sus normas puramente belicistas. A los montañistas les ocurre lo mismo y su terminología los delata: van al «asalto» de una cumbre, «conquistan» una montaña, plantan una bandera cuando llegan a la cima, se baten en «retirada» cuando las cosas no van bien, y todos sus gestos son calificados con expresiones militaristas. Pues bien, en la gestión empresarial o sigue usted un método o va vendido. Y mi método funciona a la perfección. Vamos a seguir comprobándolo.
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  Gestión de su equipo. Una empresa es un microcosmos que debe ser fiel reflejo del macrocosmos que la envuelve: la sociedad. Debe respirar la misma manera de ser de esa sociedad; es decir, que ha de tener lo que se llama un «clima intro-externo» equilibrado, en donde las maneras de ser y hacer de dentro de la empresa se correspondan con las de afuera. En las escuelas de negocios lo explican muy bien y hay un montón de libros sobre comunicación interna que dicen cómo se consigue.


  ¿Y cuál es el clima exterior? Pues no es ningún secreto que el que está dominado por dos grandes ejes: el dinero y el sexo. Todo lo demás es complementario. Por eso, usted necesita que en su empresa haya sexo. Un sexo metafórico si usted quiere, pero sexo. Búsquele usted todos los paralelismos que pueda y aplíquese la norma sexual más sana para cada caso.


  Veamos. Lo primero que tiene usted que hacer es dividir a su gente por grupos: los fieles amantes, los que quisiera que fueran amantes pero a los que aún no ha conquistado, los indiferentes, los que se hacen los estrechos, los petardos y otras subdivisiones, las que quiera. Pero con estos cinco grupos tiene suficiente. Y cada grupo será tratado de diferente manera.


  A los fieles amantes, usted no los puede tratar con indiferencia. Es la gente que le ama con ferviente pasión. No hace falta que les pida nada: se pasan todas las horas que haga falta trabajando para usted. Son como esas chicas que siguen a los Rolling Stones y a otros grupos de rock, las groupies, que se dejan hacer lo que quieran sus «satánicas majestades» (¿no es así como llaman a esos cuatro degenerados?). Cuando a ellos les aprieta la próstata, silban y las tienen ya sin bragas dispuestas a rendir tributo al tálamo. A ellas no les importa hacerlo de pie, en el jet privado o donde les pille. Son fervientes seguidoras y se han tatuado las iniciales de todos ellos en las nalgas, que es símbolo de la mayor sumisión.


  ¿Cómo tratar a este dechado de fieles seguidores? ¡Animándolos! Jaleándolos, entusiasmándolos, haciendo que juntos avancen cada día hacia una gozada, y que cuando vean las cifras de rentabilidad aúllen como si frotaran el farolillo del clítoris contra los muslos de usted.


  Estimúlelos a diario, téngalos satisfechos con bombones, disfrute de su fidelidad tratándolos divinamente porque el coste de sus casquetes con ellos es baratísimo. Ámelos sin pudor, porque a veces llega a producirse el milagro de que aquella muchacha que le mira con ojos fervorosos (y que por cierto es un encanto), un día comenzará a desabrocharse el escote, y al día siguiente más y al otro un poco más, en señal inequívoca de que está dispuesta para las mieles del mayor éxito en la empresa, que consiste en hacer horas extras despejando la mesa de trabajo para que la confisque usted ahí mismo, con ese pubis ardiente del que resbala ya el néctar de su amor por la empresa.


  Pero vaya usted con cuidado, porque cuando se fija uno en una joven de la casa, le pueden pasar dos cosas: o que empieza a no ver a las demás, lo que generará una decepción masiva, o empieza a fijarse en todas y a tratar de convertirlas en un harén particular. Mal asunto, entonces.


  En el primer caso, la empresa se resentirá, sin duda alguna, por mucho que usted espere ansioso la última hora de la tarde, cuando todos han marchado, para aprovechar ese mullido sofá que acaba de comprar, precisamente, porque cree que es mejor sitio donde tener relaciones que la fría mesa llena de papeles que acaban cayendo y hay que recoger luego, en una escena ridícula en la que se ve usted a cuatro patas y en gayumbos. Porque ¿hay algo más ridículo que un hombre en calzoncillos? Sí, un hombre en calzoncillos y calcetines. Para usted, la empresa se habrá convertido en el escenario de sus aventuras y le sobrará todo, desde la relación diaria de ventas hasta el plan de expansión que hace unos meses le producía una agitación efervescente, como el champán precoital.


  Le avanzo que su aventura tiene fecha de caducidad. Tanto porque la moza tiene un novio mejor dotado que usted (¿por qué siempre las chicas tienen un novio con una chola de dos palmos que nos deja en ridículo?, se preguntará usted con razón) como porque pronto le pedirá acompañarle a ese viaje a Canadá o a todos los fines de semana para navegar. Entonces usted se sentirá víctima de sus bajas pasiones y se tratará a sí mismo con sevicia, que es cosa mala e inadecuada.


  En el caso del harén particular, es la mejor fórmula para desmontar un equipo y hundir definitivamente su empresa. Si ha de caer en ese error porque es usted un incorregible picha brava, le recomiendo que fríamente acuda al médico de una penitenciaría y le haga una castración química, cosa bien fácil porque la mayoría de las pastillas que frenan la hiperplasia de la próstata inhiben la libido. En efecto, usted podrá camelarse a dos o tres mozas a la vez. Pero ¿podrá resistir a más? ¿Cómo las satisfará? ¿Se cree usted que tiene una tolonga de las de Las mil y una noches? Vamos, hombre, que no es usted un crío ni yo un ingenuo que vaya a pensar que usted podrá mantenerlas ululantes a todas. Si usted ha visto alguna vez ese número de varietés chino en el que se pone un plato sobre un palo y se hace girar sin que caiga, aprenda, porque el chino pondrá un segundo plato en un segundo palo y lo mantendrá sin caer, y un tercer plato y quizás un cuarto, todos ellos sobre cuatro palitos en una sola mano. Pero nunca verá al chino con nueve platos. Imagínese que ya va por el tercer plato y este cae. Se acabó el número; ese día el chino no cobra. Pues no trate usted de tener a varias chicas y sus brevas como si fueran platos chinos, que ni tiene usted la experiencia de un asiático ni está la empresa como para que lo intente.


  Su equipo está compuesto por personas. Personas que quizás piensen diferente de usted. Sepa que más del setenta por ciento de los ejecutivos norteamericanos tiene como principal aliciente el trabajar para su empresa, antes que la remuneración que percibe. Están orgullosos no solamente de Chrysler, Dupont de Nemours, Unilever o Nike, en donde son un pequeño número, sino también de Johanson & Clive, que es un pequeño productor de tinta para filtros de cigarrillos. No hay empresa pequeña si funciona bien.


  Sus empleados se empalman sabiendo que las ventas suben, que ha entrado un nuevo cliente e incluso que ya no es necesario hacer concurso de acreedores. Se empalman y se la menean pensando en esas cosas. ¿No sabe usted que el veintitrés por ciento de las secretarias de los estados del sur cruza de vez en cuando las piernas para pinzar su clítoris y, una vez conseguido esto, balancea la pierna superior, excitándose hasta llegar a un orgasmo silencioso e invisible, que deja su marca en la lencería tan cara que llevan? Acto seguido, van a cambiar el protege-slip al lavabo. La ventas de protege-slips son extrañamente altas en estados como California, Florida, Texas o Misisipi. Lo hacen mientras leen el correo electrónico de las últimas horas o mientras miran la chimenea de su fábrica, otro de los símbolos fálicos que presiden su organización. ¡Y quizás usted no sabe aprovechar este torrente vitalista que se mueve junto a su despacho!


  Algunas ejecutivas, además, mantienen correspondencia erótica durante su jornada laboral. Mejor. Usted no sólo ha de dejar que lo hagan, sino que tendría que estimularlo, porque con unos minutos que dediquen al cibersexo, van a ir lanzadas el resto de la jornada, digiriendo internamente las hormonas liberadas del tipo estrógenos a estimular su imaginación, que es la clave de la creatividad de los ejecutivos. Los estrógenos no son fáciles de eliminar de la sangre y le dan una rentabilidad muy alta a su empresa.


  Otro de los temas internos de las empresas es la formación espontánea de parejas. Es lógico, pues la gente pasa más horas en la empresa que en casa –si quitamos las horas de dormir–. La empresa es el lugar donde mayor relación social hay para ciertas personas. La elección de pareja es más sencilla. Y, además, tiene la morbosidad de poder seguir el desarrollo de una relación en secreto –lo que le confiere la atracción de una aventura– y ejerce un rol muy concreto de control del nuevo ligue. De hecho, hay muchas empresas que hacen jornadas de confraternización con la esperanza de que, por la noche, en el lugar de la concentración, haya carreras por los pasillos del hotel para ver quién encuentra una chica o un chico disponible. Eso está muy bien. Fomenta más el espíritu de equipo que cualquier discursito tonto que usted les pueda largar. Mi recomendación para esas situaciones es que prevea usted no solamente abundante alcohol en la cena, sino que se cene pronto, se abra la discoteca del hotel y se declare «barra libre» en ese antro, de donde desaparecerán rápidamente docenas de personas en busca del catre amigo donde ablandar el colchón a causa de los botes que darán.


  Deje tranquila a su gente. Estimule su sexualidad si puede. Coloque en la recepción alguna revista del tipo Play Girl o Penthouse y verá cómo vuelan. Buena señal. La empresa marchará por el buen camino.


  Por cierto, ¿ha pensado ya en cambiar a la recepcionista para poner a una chica de bandera, a la que ni hace falta que por contrato se le exija que actúe como reclamo? Ya sabe, eso de escotes generosos, ropa ceñida y sonrisa libidinosa cada vez que alguien entre por la puerta. Una mujer de labios ardientes y mirada difusa, como vencida por el pecado de pensamiento, de obra y de omisión. Una mujer excitante, en definitiva. Que cada posible cliente que entre note como las suprarrenales segregan testosterona y androsterona, y que las campanillas se ponen tan duras que empiezan a dolerle a menos que alguien alivie la próstata. Con el cliente encendido por la recepcionista, su empresa tendrá el camino allanado para ganarse la voluntad del pobre diablo lleno de ardores por la chica de la entrada.


  La recepcionista es una pieza capital en la empresa, no lo olvide. Es el instrumento para estimular los instintos más bajos del ser humano y la mejor preparación para reuniones con gentes que acuden de fuera de su empresa. Es un arma zafia, pero como dice Douglas en Wall Street parodiando a Harry Truman, «Si quieres un amigo, cómprate un perro», frase que parece terrible pero que, con el paso del tiempo, comprenderá cuán real es. A veces hay que ser así de duro para tirar adelante. No me diga que esto es machismo; porque si preguntara a las mujeres de su empresa qué les parecería un chico-queso o un chico de calendario de bomberos, todas aplaudirían la idea. Por cierto ¿por qué no una chica escotada y además un chico-queso? Las opciones estarían igualadas.


  Krauthammer International realizó un estudio terrible sobre la amistad laboral. Según la encuesta que realizó, el veintiuno por ciento de los directivos americanos no tiene amigos en el trabajo ni quiere tenerlos. Y la tercera parte de estos no considera importante tener buenas relaciones en la empresa. Como consecuencia de esta actitud, al veintisiete por ciento le cuesta asumir la responsabilidad ante un error y prefiere echar la culpa a otro. ¿A qué espera para hacer una encuesta interna y saber dónde están los suyos? Puede llevarse grandes sorpresas. Por cierto, le recomiendo que pregunte abiertamente sobre la sexualidad. Pregunte si a veces se tienen deseos de practicar sexo con alguien de la empresa. A partir del dieciséis por ciento de respuestas positivas, las cosas empiezan a ir bien.


  Está también ese otro grupo de empleados que quisiera usted que fueran amantes suyos, pero no acaba de conseguirlo. A estos hay que tratarlos con cierto autoritarismo, porque suelen estar adormilados y ser perezosos. No copulan porque sólo pensarlo les da cansancio. Usted los ha de despertar con pequeñas órdenes que los mantengan despiertos. Hay que espabilarlos, porque su pasividad es negativa y contagiosa.


  Por último, está el grupo de los petardos, que ni están con usted ni aceptan sus órdenes. Con ellos, sólo tiene dos soluciones: o se los saca de encima o negocia con ellos para que se activen como es debido. Hay que ir con mucho cuidado con ellos, porque una vez los ha conquistado pueden ponerse tan pesados que hagan realidad aquella máxima de Henri B. Peter: «Lo peor de algunas amantes no es sacárselas de encima, sino sacárselas de debajo».


  


XIV

  LOS SISTEMAS PRODUCTIVOS


  La producción. Aquí sí que es realmente difícil entrar con historias imaginarias. La rutina, la sistemática y la falta de alicientes son patentes. ¡Qué difícil es vencerlas! Como en un amor rutinario y envejecido.


  Sostengo en mi método que un empresario, para gestionar bien un sistema productivo (con o sin cadenas de montaje, o simplemente produciendo servicios), debe entender este sistema productivo desde varias perspectivas, incluida la visión de gestión de un burdel, eso que los hispanos llaman una casa de citas o casa de putas.


  El concepto de burdel es muy francés y británico. Se entiende como una institución social destinada al puro goce de las cosas prohibidas. La visión no es empresarial, sino vocacional, como lugar de acogida, por una parte, de jóvenes ninfómanas sin solución y por otra parte de pecadores impenitentes y reiterativos, pura antesala del infierno. Ya saben, eso de que: «Puesto que nos vamos a condenar, al menos merezcámoslo». Esa vocación pecaminosa no me interesa lo más mínimo, pues iguala a las meretrices con las monjas en su vocación regida por una moral particular. Los burdeles son lugares de transgresión de la moral. De ellos nació el sadismo (una transgresión superior al provocar el daño físico o psíquico) y el sadomasoquismo, que Sacher-Masoch lanzó como una transgresión aún superior (el goce de un castigo, porque ese castigo supone que antes ha habido una venganza contra el padre al cohabitar con la madre). El sadomasoquismo entendido como lo fue en un principio; como una ruptura contra el padre al robarle su propia mujer, la madre, con el castigo posterior del padre, me parece de enfermos retorcidos como lo son algunos ingleses como consecuencia de una educación punitiva, justamente la que ha dado lugar a la llamada «disciplina inglesa», una perversión sin ninguna gracia.


  Sin embargo, la visión japonesa y la latina, con sus geishas y sus putas, es mucho más interesante desde un punto de vista de gestión.


  Las geishas son peones de una organización que vende satisfacción desde una perspectiva exquisita. Es decir, que nadie acude a ellas con ánimos perturbados sino por puro placer, como quien desea sorber una docena de ostras fines de claire calibre 00, o un hartón de caviar beluga del Caspio iraní. Las geishas gozan haciendo gozar, tienen una vocación de servicio manifiesta; un servicio como el que brinda un abogado defendiendo algo en lo que no cree o cualquier empresa de limpieza de despachos, por poner dos ejemplos nada románticos. ¿No miente el abogado cuando proclama la inocencia de su defendido, como miente la geisha cuando dice: «Te amo», sin sentirlo?


  El oficio de colipoterra español tan extendido en Centroamérica no tiene vocación transgresora, no luce intención de pecado, sino de fiesta, como las geishas. Es una celebración dionisíaca, casi báquica. Hasta el punto de que Hemingway explicó en sus cuadernos secretos que había putas cubanas que iban a misa, o bien que en una casa de lenocinio de La Habana colgaba en el salón un cartel muy explícito que decía: «Esta es una casa decente; aquí no se hace el francés». Santa Amelia, sin ir más lejos, fue una rabiza que hacía ir a misa a sus compañeras, por eso está en el cielo. Es decir, que en el lupanar no existe la noción de pecado. No en vano, las mancebas hispanas llaman «hacer un servicio» a coitear libremente.


  No soy experto en concubinatos ni en barraganerías, pero he leído en días tórridos algunas cosas, firmadas incluso por el mismísimo Octavio Paz (todo un premio Nobel), que dice en Ensayo sobre el amor cosas tan claras como: «El fuego original y primordial, la sexualidad, levanta la llama roja del erotismo y esta, a su vez, sostiene y alza otra llama, azul y trémula: la del amor. Erotismo y amor: la llama doble de la vida». Por ello, puedo opinar ligeramente sobre el paralelismo entre los sistemas productivos de una empresa y el funcionamiento de una casa de citas.


  En efecto, la casa de citas es un negocio. Una estructura organizativa perfecta como una buena empresa. Tiene la celestina que dirige la situación, es la empresaria. El lugar es la empresa y la fábrica. Y los empleados, ahí están, disponibles para cualquier contrato (verbal) por un servicio. Ellas van a trabajar y da lo mismo que sea un servicio como añadir piezas a un televisor en una cadena de montaje. Cobra la empresaria, que luego reparte en función de la productividad (un sistema más justo que el sueldo fijo). Si una barragana no rinde, es substituida por otra. Los despidos sin indemnización están a la orden del día.


  Y ahora, demos la vuelta a la situación: no es la mancebía la que imita a su empresa, sino su empresa la que imita a la mancebía porque ya hemos acordado que siguen los mismos mecanismos. Y usted, por tanto, es el celestino de turno. ¿Qué hacer? La respuesta tiene una lógica aplastante:


  Primero, usted ha de mimar a los empleados. No le pido paternalismo, pero sí capacidad de comprensión. Si no es justo con ellos, si no intenta comprenderlos, si no los conoce (comunicación interna ascendente) o intenta romper las normas del juego (reparto de los beneficios), usted no ha entendido a su equipo ni cómo debe funcionar su relación con ellos.


  Segundo, usted ha de vigilar la rentabilidad de cada uno de ellos. No puede permitir desigualdades ni aceptar eso tan típico de las casas de citas mal gestionadas: «Es que todos los clientes quieren ir con la Puri» (por cierto, ¿por qué se llamarán Puri tantas chicas de la mala vida, si de puras no tienen nada?). Usted ha de ser equitativo, y si la Puri rinde el doble es lógico que gane el doble. Y la perezosa y desganada o se queda en el rincón o la cambia por otra más productiva.


  Tercero, usted les estimula la promoción vía el progreso profesional. La alcahueta enseña –porque también ella tuvo su vida loca en su día– todos los mecanismos de la cortesana, los trucos para dar mayor placer y las enseñanzas que ni el Kamasutra puede imaginar. No olvidemos que los autores clásicos, comenzando por Shakespeare, llaman a las alcahuetas entre otras cosas «remiendavirgos» porque los hay insatisfechos que si no es una virgen, no pagan, o pagan diez veces más si son quienes las estrenan. En los negocios también hay clientes así, que quieren exclusividades y dedicaciones absolutas, que es como pedir ser engañados. Y usted ha de saber colmarlos, entregándoles en falsa exclusiva a los mejores profesionales, que para eso pagan.


  Cuarto, si lo suyo es una empresa de servicios, brinde los que tiene previstos y los que no ha previsto. No se niegue a prestar servicios porque «no están en el catálogo», no vaya a perder usted el cliente. Como en las mancebías, no ponga límite a los caprichos o necesidades de quien acude hasta usted. Podrá usted aprender nuevas actividades más allá de las estrechas fronteras iniciales.


  Y su empresa crecerá y crecerá, como crecen todas las que diversifican sus productos, porque la base, lo importante, ya lo tiene usted, y el negocio abierto, el tinglado que se ha montado y que está usted obligado a que cada día funcione mejor. Hay una mujer en Minnesota que comenzó con una casa de citas en un pequeño piso, hace diez años. Ella y dos amigas. Pues bien, son las dueñas de todo el edificio, que tienen lleno de mozas fáciles, esas de las que decía el poeta «que se desnudan fácilmente», y están pensando en hacerse con el edificio vecino. En el Día Internacional de la Prostituta Libre, la jefa fue entrevistada por la televisión local, que le preguntó por las claves de su éxito. Y ella dijo: «Nunca decimos no a un cliente, mientras que lo que pida sea legal». Ahí tiene usted la fórmula. No vaya a Harvard ni a una escuela cara de negocios, que la rubia oxigenada de Minnesota le da la clave. Su empresa fabrica lo que necesita la gente, sirve lo que precisan sus clientes. Y no puede fabricar nada que no interese al mercado (en eso consiste el marketing) porque arruinará usted su negocio, será un mal empresario. Haga como el trío de Minnesota y goce como lo hacen ellas, haciendo feliz a los que se les acercan. Si son felices, no discutirán el precio.


  Quinto y último, venda imaginación. Cuando alguien va de putas, no busca una marrana que le haga groserías. Busca un momento intenso, una gozada sin par, sentir que aquella es una mujer maravillosa (¿sabe que el mundo está lleno de hombres casados con prostitutas a las que han «retirado» del oficio?; ya lo sabía claro, qué estúpido soy). El cliente de Minnesota creía encontrar un paraíso de los que promete Mahoma (no sé cuántas vírgenes para uno solo, gratis ¡y durante una eternidad!, eso es saber vender el cielo) y la rubia oxigenada era quien sabía vender el paraíso, dando las instrucciones pertinentes a sus chicas de calendario.


  ¿Y usted? ¿Vende ya satisfacción, como lo hace Sears desde hace más de setenta años con su viejo eslogan «satisfacción garantizada o le devolvemos su dinero»? ¿No se había dado cuenta? Ahora, nunca olvidará el burdel de Minnesota e incluso querrá ir a verlo. No le importe. Y llévese, si quiere, a los mejores directivos para darles una lección allí mismo sobre el terreno. No se trata de la vulgarización o la masificación de los prostíbulos, se trata de que allí le dan lo que uno busca: satisfacción. Y la dan envuelta con el celofán de la imaginación. Porque su cliente no compra un producto o un servicio, compra un sueño cuando lo que tenía era una necesidad. ¡Qué lección!


  Por cierto, si sus ejecutivos quieren distraerse con alguna de las mozas, págueles el servicio, quizás aprendan algo nuevo y útil para su negocio e incluso para su aburrida vida sexual.


  Ya le veo tomando nota de estos consejos. Transmítalos tal cual, sin tapujos, a su equipo directivo. Es una orden. Y no se muerda la lengua si hay mujeres –por otra parte, lo más lógico e inteligente– en su equipo. A ellas les gusta saber, e incluso alguna se muere de ganas, cómo funcionan los burdeles. No olvide que la historia está trufada de mujeres que requieren de los servicios de una prostituta para que les enseñe las técnicas amatorias más desinhibidas y, de esta manera, aplicarlas a sus maridos con la seguridad de que ni lo perderán, ni gastarán su dinero en «servicios sexuales extraconyugales». Hable con claridad. Le llamarán directo y original y, sobre todo, le entenderán. No tema ser considerado un obseso. Obseso es el que solamente piensa en fornicar, como sea, y usted lo que hace es aplicar la sabiduría de los viejos oficios a los tiempos modernos.


  Si es usted recatado, cambie las palabras más gruesas por otras metafóricas. Ya le he dicho que los chinos lo hacen con mucho arte cuando hablan de la golondrina en la cueva de jade. Usted no ha de ser menos. Pero piense que lo importante es que tenga las ideas claras. Que este método está triunfando y que por una sensibilidad más o menos a flor de piel no lo va a desaprovechar. Sería un desperdicio.


  
    Teoría del consumo


    Como en una casa de citas,


    un cliente


    NO COMPRA UN PRODUCTO


    o un servicio


    COMPRA UNA ILUSIÓN


    (UNA SATISFACCIÓN)


    Cuando lo que tenía era


    UNA NECESIDAD


    ¡¡¡ No lo olvide!!!

  


  


XV

  LA MORAL DEL PUTERÍO


  Es normal que usted recele de mi método. Ha comprado este libro porque se lo ha aconsejado un amigo divertido y sin prejuicios, y quizás lo ha forrado con tapas opacadas de color anodino porque no quiere usted ser descubierto con él entre manos. Es posible que piense que si su esposa lo ve le dirá que por qué se gasta el dinero en guarradas. Dígale, mirándola a los ojos, que es un libro de trabajo con el título equivocado.


  Leyéndolo se está divirtiendo bastante, cosa que no es mi intención, y además está tomando nota de mis ideas. Algunas, se lo prometo, no las olvidará nunca en su vida. Y quizás un día, cuando su hijo se haga mayor, con cierta solemnidad le entregue este mismo ejemplar del libro diciéndole: «Léelo, que es el libro que salvó nuestra empresa familiar hace unos años. Léelo y aprende, aunque te pido que no te vayas de putas por culpa de este libro». Es verdad, no estoy incitando ni a usted ni a su hijo a que se tomen la vida a base de ir echando canas al aire. No, lo que quiero es que descubran que la esencia de la vida –el amor– y sus consecuencias –el sexo– tienen normas sabias que hay que aprovechar. Si el hombre ha evolucionado a lo largo de los siglos es porque descubrió la alegría de la vida en el sexo y que a partir de él se ha montado el mundo.


  ¿Qué eran Adán y Eva, más que dos hippies desnudos echando casquetes en el paraíso sin miedo a las ladillas, teniendo una descendencia numerosa, pero equivocándose al fumarse un porro hecho con semillas de guaraná o cualquier otra estupidez, que a fin de cuentas eso fue la manzana metafórica? El paraíso era eso: despreocuparse de todo, menos del sexo. Y luego vinieron los problemas, la hoja de parra, ¡las ladillas!, y el tener que organizarse. Organizar el sexo y el trabajo, que las dos cosas fueron de la mano desde el primer día. ¿No se dice que el oficio más viejo del mundo es la prostitución? Sí, se dice porque fue la primera actividad reglada del ser humano. Yo te pego un repaso bucal y tú me pagas con una paloma a la brasa bien tiernecita. Te dejo que hurgues en mi chumino y me das dos sandías bien hermosas. Si te desparramas y me manchas la hoja de parra, serán dos sandías y una paloma (se ve que las palomas estaban de moda en aquellos tiempos).


  Y con la actividad reglada surgió la moral de la actividad. Abel inventó la deontología, cosa seria. Por eso lo mató Caín, envidioso que lo único que se le ocurrió fue cascársela entre dos piedras. ¡Menudo bicho el Caín, estaba amargado con eso de las piedras, que era una solución harto tosca y quizás dolorosa!


  Bien, Abel marcó las normas del buen actuar profesional. Y como la primera profesión era la del puterío, pues allí se metió. Y le puso orden. La substancia inalterable de aquellas leyes nos llega a nuestros días. Y nos sirven para aplicarlas en nuestras empresas, en nuestros negocios. Los hay que dicen que es la base de la llamada «moral natural».


  Las normas de las meretrices son siempre las mismas. Por eso tienen éxito. Esas chicas, en el fondo, son buenas, aunque equivocadas. Con lo que saben podrían montar negocios mejores que el de usted. Y su principal virtud es el entusiasmo que le ponen habitualmente. Se dejan hacer de todo y se esfuerzan en dejar contento al cliente. Son cumplidoras (apunte eso de cumplir, virtud poco común), y tienen un código estricto: cuando mojan, piensan en su novio o en Brad Pitt, y por eso se van al cielo filipino a menudo, no vaya a pensar que es porque uno la tiene muy juguetona.


  También son discretas. No saben nada de la funesta manía de explicarlo todo a todo el mundo. ¿Ha visto usted a alguna de ellas que, al comprar el pan le suelte a la panadera que «Anoche me vino un tipo que quería una “ducha dorada” y yo le dije que su madre, y armamos un pitote que estuvo a punto de venir la policía porque yo no quería devolverle el dinero, que santa Rita santa Rita lo que se da no se quita»? No, usted jamás ha escuchado esto ni en la panadería ni en la peluquería ni en el autobús. Es decir, que son discretas. Y sobre todo no llaman a las esposas para decirles cosas como: «No sé qué le haces a tu marido que viene aquí con unas ganas que no hay quien lo pare. Menos mal que paga bien».


  También son fieles. A su manera. No una fidelidad sexual, que con eso casi nadie cumple y menos los jóvenes. Una fidelidad al afecto, al trato, a los buenos recuerdos, a la palabra dada («Venga, empieza esa comida de chirla –por ser suaves– que esta vez sí que te dejaré»). Esa fidelidad de la que usted cojea, quizás, con sus clientes; repásela y afiáncela porque es imprescindible. Aprenda a ser noble como ellas y descubrirá lo mal empleada que está la palabra «putada». Una «putada» no puede ser una jugarreta marrana, eso es una «cabronada». Una putada tendría que ser una forma cariñosa de abrazar a un ser más o menos querido. Ahí tendrían que empezar a cambiar los diccionarios.


  También son confiadas. Más de lo que se cree. Ellas van de buena fe. A por la faena y cuanto antes se acabe, mejor, pero lo hacen sin malicia, ¿o le parece poco esfuerzo meterse en la cama por tercera vez en un día con un tipo sospechoso de todo, de esos que piden cosas propias de perturbados? Ellas ofrecen su sexo para que uno brinque como un poseso encima y se desparrame, y poca cosa más. Algunas tratan de divertirse pero no es fácil. Le enseñan a usted a no ser retorcido ni desconfiado, a ser franco de entrada, a tender la mano, que siempre se está tiempo de arrepentirse.


  Y son bastante más libres de lo que creemos. Eligen a sus novios, aunque no puedan elegir a sus clientes, a los que no les hacen ascos. ¿Ve cómo hay una moral en estas profesionales del sexo? Quien no aprende de ellas es porque no quiere. No le tenga prejuicios y saque usted sus conclusiones. Sea noble, fiel, sincero, abierto, receptivo y no les tenga remilgos a sus clientes porque está usted ejerciendo un oficio a imagen y semejanza del más viejo del mundo, que es como decir el más sabio del mundo.


  
    Teoría de la elección


    Nunca haga evidente que es usted quien


    HA ELEGIDO A ESA MUJER
o

    HA ELEGIDO A ESE CLIENTE


    Haga ver que SON ELLOS LOS QUE NOS ELIGEN

    Eso les llena de vana vanidad

    y hace posible la conquista

  


  Parte de la discreción le obliga a usted a no hacer públicas estas consideraciones. La gente no está preparada para escucharlas, ni le entendería. La gente cree que el sexo es algo sucio. Todos los sexos menos el suyo, que quizás huele a meados. Y menos el de su santa madre (del padre se acepta incluso que fuera, quizás, un putero) que debiera estar en los altares aunque nadie entiende todavía cómo nos ha salido un nieto con rasgos filipinos. Y es que las madres, sublimadas por la literatura y la Iglesia, son intocables. La Iglesia llegó a considerar durante siglos que la mujer era impura porque menstruaba (por eso hoy en día no puede acceder al presbiterio de los templos) y que estaba aliada con el diablo, pero considera a María el símbolo de la pureza, la madre de la humanidad, en un lío de virginidades que da pavor si se piensa detenidamente. Y conste que no soy un anticlerical, lo que soy es una persona lógica.


  Oculte estas conclusiones pero no tenga miedo de pensar en lo que piensa. Como usted, piensan miles de directivos de las mayores multinacionales norteamericanas. No le diré nombres para que no se sienta usted un canijo a su lado, pero ahí están, facturando más que nunca porque piensan como empieza usted a pensar ahora. El boom de la industria norteamericana de los últimos años tiene en buena parte su razón de ser en estas ideas.


  Déjeme cerrar este capítulo pidiéndole que tenga usted su pequeño código ético, no le digo moral, sólo ético; es decir, de corrección en el trato y en las ideas. Lo necesita usted y todos. Llámelo «Manual de buenas prácticas» o como quiera, pero escríbalo, debátalo con su gente, sea exigente en las conclusiones y luego aplíquelo con naturalidad. Se sentirá tan orgulloso como la putilla que ha acabado de hacer un buen «cubanito» entre las tetas y sólo ha cobrado lo que cree que es justo, un billete de los de cien dólares. (Yo creo que cobró barato, porque ¿qué cobraría usted porque alguien le frotara su sexo sudoroso en su mejilla hasta desparramarse incontenible con un líquido viscoso al que apestará durante los próximos cuatro días, por mucho que se lave?).


  


XVI

  LA COMPETENCIA


  No me diga que no tiene usted competencia. O es usted un inconsciente o miente como un bellaco. Está usted rodeado de competencia, porque no solamente lo es el que vende sus mismos productos, sino también todo su sector. Es más, todos los subsectores que venden cosas relacionadas con lo suyo e incluso, como diría Victor O. Schwab, mi viejo profesor, todo el que se anuncia es competencia de usted. Sepa usted que hasta Pepsi lo es. De hecho, todo aquel que les haga rascarse los bolsillos a sus posibles clientes, es decir, a cualquier ciudadano, es competencia de su negocio. ¡No se asuste! Es así de duro, pero le voy ayudar a solventar este problema en el que usted no había pensado hasta ahora.


  La competencia está mal vista siempre. Pocas veces se le reconocen sus virtudes. Sepa usted que por algo está en el mercado y sobrevive, incluso sobrevive mejor que usted en muchas ocasiones, a menos que sea usted el líder en su sector, en cuyo caso le felicito.


  La competencia es como esa chica nueva que acaba de llegar a su calle y se instala en una esquina. Usted, metafóricamente, se dedica a «hacer la calle» desde hace años. Y descubre que no solamente ella es más guapa, más joven y con más encantos, sino que además ha elegido la mejor esquina, que usted siempre había despreciado, y se ofrece a mejores precios que los suyos, que ya está algo renqueante de tantas noches pasadas al pairo.


  ¿Qué va a hacer usted ahora que acaba de descubrir de golpe todo esto y que comienza a tambalearse de miedo por el futuro? Si se deja aconsejar, le ayudaré a salir del apuro.


  Tiene varias soluciones. La primera es cerrar la barraca, pero también es cierto que es la peor y no se la aconsejo. Usted ha de luchar como una esposa que ha descubierto que su marido tiene tentaciones con la rubita del tercero, esa de la minifalda que le llega hasta el ombligo, esa que sonríe siempre –cosa que la esposa no hace, por cierto–; nada de arrojar la toalla, nada de decir que ella es una guarrilla y que por cierto parece que ya ha tenido un lío con el del cuarto segunda que es un corrido. Y, sobre todo, nada de empezar a proclamar que ella es una calientabraguetas que va por el barrio provocando al personal. No, ni ella es eso, ni usted la mujer despechada o la puta a la que ya las noches le empiezan a pesar en forma de un reuma en los tobillos como a las dependientas de Bloomingdales, siempre con medias compresivas, y no acepta a la recién llegada, sin pensar que una noche fue usted la recién llegada y nadie le tiró de los pelos.


  Acepte la realidad. La realidad, cuando analice usted a la competencia, consiste en que el problema no es ella, la chica rubia a la que nos gustaría a todos rozarle las nalgas en el ascensor. El problema es usted, que ni se deja rozar las nalgas ni tiene el encanto como para que los demás entremos en deseos. Hasta que usted no entienda este problema, las cosas le irán mal, cada vez peor.


  Usted lo primero que tiene que hacer es analizar a la chica en cuestión. Es más joven. Eso es inevitable y, lo que es peor, no tiene remedio. Nadie se opera de la edad aunque haya millones de mujeres que crean que sí, que la edad se opera y por eso acuden al cirujano para quitarse esas arrugas y esas bolsas que comienzan a asomar. No nos queda más remedio que aceptar la edad. Pero ¿y sus circunstancias? No me explique lo malo que tiene la edad, dígame lo que tiene de bueno. ¿No lo ha adivinado? Es usted un tristón y así se hundirá pronto como la furcia a la que le han puesto la chica joven en la mejor esquina.


  Si ha adivinado usted que la edad le da la experiencia, ha acertado. Es usted una señora que se ofrece con toda la experiencia de quien se ha curtido en grandes batallas. ¿No se habla de manos expertas cuando uno quiere recibir un masaje? ¡Manos expertas! Eso es lo que usted tiene y es lo que le falta a la rubia, que es torpe y se atraganta cuando hace una felación, perdiendo todo su encanto. Una mujer que ofrece amor ha de ser experta. La mejor iniciación al sexo de un jovencito es la que viene de unas manos expertas. El mejor taller mecánico para su coche es el que cuenta con manos expertas. El mejor cirujano para sus hemorroides es el que le ofrece unas manos expertas y le va a dejar el culo como nuevo.


  Cuando Ronald Reagan se presentó para la reelección a la presidencia de los Estados Unidos, en el debate televisivo que tuvo con Walter Mondale, el moderador le puso el tema sobre la mesa: Reagan rondaba ya los ochenta años de edad y Mondale tenía cuarenta y pocos, como Kennedy cuando venció el año 60, como Kennedy que resistió la crisis cubana pasándose tres días sin dormir. ¿Podría resistirlo Reagan?, preguntó el periodista queriéndolo hundir. Y Reagan, lejos de sentirse como la furcia ante la llegada de la rubia nueva que le ha robado la mejor esquina, respondió sonriente: «No voy a hacer de la edad, la inexperiencia y la impericia de mi contrincante un asunto de Estado», y aquí se echó a reír el moderador y le siguió el propio Mondale en un acto reflejo estúpido que le hizo perder las elecciones. Ganó Reagan, claro. Porque él era la experiencia.


  Ahora ya sabe usted que tiene un tesoro: la experiencia. Repítaselo varias veces hasta convencerse. Y luego, véndalo. Deje de poner en los anuncios que cada día coloca en los periódicos eso de «Ardiente solterona quiere realizar todos sus sueños contigo» y ponga a partir de hoy uno que diga «Experta. Te descubriré los secretos del placer de tu cuerpo que ni tú conoces». Tendrá un éxito que ni se lo imagina. ¿Ha visto la diferencia? En el primer anuncio, el típico, usted dice que necesita de un hombre para desahogarse, lo que puede resultar pesadísimo, una losa; y en el segundo nos promete un paraíso de caricias nuevas. ¿Con quién cree que se irán los que andan apretados de próstata, con los testículos adoloridos?


  Bien, ya veo que en sus notas ha escrito la palabra clave. Sigamos:


  Su competencia quizás tiene más cuota de mercado que usted, incluso su producto es mejor. ¿Sabe usted qué es el benchmarking? Claro que sí. No es un invento de los años noventa como creen algunos. Lo practican los tipos listos desde la prehistoria. Y las mujeres, barraganas o no, que también son gente muy lista, en especial en el arte de atrapar a un hombre.


  No hace falta que se apunte a un curso de benchmarking, bastará con que analice a su competencia y la imite en sus virtudes. Piense que es usted una mujer a la que comienza a pasársele el arroz y necesita encontrar al «hombre de su vida», pero que las chicas de hoy en día tienen más gracia que usted. Es cierto. Y que la solución no consiste en imitar a esas chicas, no vaya a ser que quede usted como un adefesio yendo a trabajar con unos shorts que lo único que van a hacer es evidenciar que tiene usted pistoleras y le asoma ya la celulitis en forma de «piel de naranja». No, eso no es benchmarking, eso es la copia burda, y en ese terreno tenemos las de perder, porque usted no quiere un hombre más o menos, usted busca al «hombre de su vida», al que por cierto lleva años intentando encontrar sin éxito.


  Déjeme hacer un inciso. Le voy a decir algo que suena terrorífico, pero que es cierto y merece una explicación: el hombre de su vida es usted, que es una mujer que ha meditado poco. Se lo explico: una mujer sólo encontrará a su medida a un hombre que esté a su nivel. No puede esperar la llegada de alguien milagroso que viniendo de las alturas, como un príncipe azul en su carroza, la libere de todos sus problemas y se la lleve al cielo. No. La mujer torpe hallará a un hombre torpe. La tímida a un tímido. La deslenguada a un zafio y la corta a un hombre de pocas luces. Las desigualdades son insalvables. Recuerde el dicho de «Dios los cría y ellos se juntan» o «cada oveja con su pareja». Uno encuentra siempre a alguien como él mismo. Porque nadie baja unos escalones del estatus que ha conseguido para salvar a otro. ¿Se casaría usted con una tabernera soez, sucios los dientes y maloliente? Pues a la inversa, tampoco funciona. Sus clientes tendrán la dimensión de la capacidad que tiene usted para satisfacerlos. No espere que una empresa que tiene un «chiringuito» financiero montado con dos yuppies de tres al cuarto, en un rincón de un edificio de serie B, donde tienen despachos abogados gandules y agentes artísticos circenses, que esa empresa tenga de cliente a JP Morgan. Eso nunca ocurre por mucho que lo sueñen ellos y la secretaria del abogado gandul que cree que el último tren de su vida es uno de esos yuppies, perfecto calientabraguetas inverso. Y lo mismo que ocurre con el hombre de su vida para una mujer, ocurre con la mujer de su vida para un hombre.


  
    Teoría del hombre de su vida


    El hombre de su vida es usted


    Deje ya de ir buscando por ahí porque uno sólo encuentra a otro que responda a su exacta medida. Tal es usted, tal será el que quiera compartir su vida y negocios con usted

  


  Ya ha aprendido usted que hay una competencia nada desdeñable. Y que ha de aprender de ella. Y que ha de luchar contra ella con todas sus armas. Luego veremos si tiene usted armas o bien petardos de fiesta infantil.


  Ahora le toca masacrarla, si puede. ¿Cómo lo va a hacer? Como una esposa inteligentemente vengativa. No sea una esposa estúpidamente ofendida, porque estas pierden todas las batallas: se quedan sin marido y encima dicen ufanas que han ganado. Pero ¿qué han ganado? ¿Quedarse a solas esperando que una noche en un bar de gasolinera de esos de Edward Hopper le saque a bailar un frustrado, mientras suena un conjunto de country que no sabe dónde caerse muerto y canta tan mal que hasta Patsy Cline se levantaría de su tumba para abofetearlos? ¿Eso es lo que ha ganado? ¿Una pensión para malvivir el resto de sus días? ¿Entregarse al whisky disimuladamente mientras dice: «Sólo es un traguito» cuando a media mañana ya ha acabado la primera botella? ¿Deambular por la casa con una colilla apagada colgando del labio, y con medias bajadas para no salpicarlas cuando vaya a orinar? ¡Menuda mierda ha ganado esa y usted si se quiere parecer a ella! No, usted no es así, usted es inteligente y toma por modelo a la mujer que no tiene prisas pero que no se detiene ante nada. Usted quiere ser sexy, atractivo, irresistible, que arrincone a la competencia a su paso. Aplausos.


  De entrada, va a ir a la competencia y se va a mear en su cara. Algo así como: «Aquí estoy yo y contigo no tengo ni para comenzar, que mira, mira cómo me meo». Es decir, que la metáfora de la meada consiste en que usted va a sacar un catálogo nuevo en 3D con música de Vangelis Papathanasiou cuando se abre y un iPad en el interior porque el catálogo es eso, un iPad de los que todavía no ha sacado al mercado Apple ni Nokia ni ningún zumbado de la electrónica. Es decir, que va a dejar usted a su competencia k. o. del primer golpe. Y luego preparará usted una contracampaña viral de mil pares de narices que inunde todas las redes sociales, con una artista de bandera tipo Jennifer López, desnuda integral, con la pipa al aire, presentando sus productos (los de usted, no los de ella, que a la vista están) mientras dice ella: «Es que me ponen». Eso es lo que va a hacer usted.


  Le va a costar un pastón, pero para eso están los últimos beneficios que aún no ha repartido ni repartirá nunca. Para incendiar el mercado con su agresividad sin límites, que deje a la competencia sin aliento. Usted es la esposa lista que dice «este es mi marido» (es decir, «este es mi mercado») y nadie le mete mano, excepto yo. Y soy tan buena montándole numeritos a mi marido (haciendo catálogos, campañas virales y lo que me salga de la chirla) que «la otra» se va a tener que ir con el rabo entre piernas a otro lugar y tratar de vender tornillos que se enroscan al revés, porque de los otros está lleno el mundo.


  La competencia, a usted, se la sopla. Vamos hombre, sea gallito y derrótela con una exhibición de sus mejores armas. Nada de retroceder, nada de pensiones como si fueran de viudedad, porque usted no renuncia a la buena vida de los buenos mercados, que son como los buenos maridos, por mucho que lo pretendan otras, que son unas corridas, eso es lo que son.


  No espere aquí la ayuda de la gente de su equipo, que se lo pueden estropear todo. Usted solo es capaz de solucionarlo, y además esta va a ser la verdadera prueba de fuego de su madurez empresarial. Los demás del equipo son como la familia: suegros, primas, vecinas y, sobre todo, cuñados. Ya sabe usted que los cuñados –casi sin excepción– son unos tarados. Se casaron con sus hermanas con desgana, que es como han vivido siempre, tan abúlicos. Este es el sino de los cuñados.


  No me diga que me he excedido. Al contrario, me he reprimido mucho, porque en estas situaciones, en estas guerras, o saca usted toda la artillería o se hunde para siempre. No quiera usted ser un cuñado más, usted es la esposa con imaginación que esta noche prepara para su marido un baño al estilo guayabero que lo dejará bobo y le montará una île-flottante de su invención que se la va a pedir hasta cuando vaya a un restaurante francés. No hace falta que le diga qué puede ser una isla flotante, con el glande surgiendo de entre la espuma como la montaña Pelada o el Pan de Azúcar de Río de Janeiro.


  Agótese contra la competencia, agotando sus recursos a favor de su ingenio, su marca, sus productos y su empresa. Es lo que más vale la pena, porque es lo único que tiene usted. Si se le acaba la empresa ¿qué hará? ¿Comenzar de nuevo? Piense en la esposa que pierde ante su competidora: sólo le queda recasarse (mal asunto, como un grano recalentado) y añorar aún más los tiempos que el marido le dio y ella no aprovechó. Eso es lo que le espera, a menos que tenga usted vocación de hunde-empresas, que de esos hay bastantes y por mucho que se hundan nunca se ahogan. Mala yerba nunca muere.


  
    Teoría de la viudedad


    Si usted se conforma con una pensión de viudedad, porque su producto-esposo ya está para enterrarlo, usted mismo se está enterrando vivo.


    Hay que ser viuda alegre


    Es decir, enterrar lo que ya está obsoleto y entregarse a nuevas orgías de numeritos 3D con productos-marido nuevos. ¡Que la vida son cuatro días y hay que aprovecharlos!

  


  


XVII

  ARMAS DE MUJER


  Me avisan de que en España a la película Working girls se la llamó Armas de mujer. No hace falta que vea usted esa película, un bodrio que hundió a Sigourney Weaver y le puede desmoralizar a usted. Armas de mujer quiere decir recursos que a las mujeres les salen del mismísimo. Sí, esos recursos que mujeres no demasiado afortunadas sacaban de debajo del ombligo en las ferias y fiestas de la Gran Depresión y embobaban a los hombres. ¿Cómo era posible que aquellas chicas, cejijuntas, con afeites por doquier, hicieran arder en deseos a los hombres, especialmente a los más machos? Pues, como dice Johnny Watson en ¡Qué grande es América!, «Porque cantaban con el coño». Lo dijo él, no yo. Así de claro. Y yo le pregunto a usted: ¿ya canta usted con el coño? Es decir, ¿ya le sale de lo más profundo de su coraje, de su empuje, de su arrebato sexual, decir lo que le tiene que decir a su clientela? Si no es así, apártese y deje paso a otro que pueda hacerlo. Porque esa es la gran arma de una mujer: menearse desde el potorro, con el potorro y por el potorro. Y si le quiere añadir más preposiciones, póngaselas, para que le quede claro. Todo se hace desde ahí abajo. La vulva femenina es el centro del mundo. L’origine du monde, como lo pintó Gustave Courbet en 1866, al que le prohibieron exhibir el cuadro no por lo que se veía, sino porque desvelaba una gran verdad: que todo en esta vida sale de ahí.


  
    [image: foto]

    COURBET, Gustave. El origen del mundo (1866).

    Museo de Orsay, París.

  


  Y usted ha de vender, organizarse y sentir y trasladar a los suyos y a los ajenos, toda su fuerza emprendedora desde el punto G de su cerebro (que es sin duda el mayor órgano sexual del hombre) para dejar embelesados a todos como la mujer de Courbert embelesa desde la estética de un cuadro que hierve y rezuma la fuerza vital, el secreto que mueve al mundo.


  Pero no se detenga ahí, a pesar de la trascendental importancia de este cuadro y su significado. No se detenga a partir de ahora en su vida. Ya nunca más lo olvidará. Ni mirará para atrás hacia esos días grises que han dominado su vida. Quizás suba usted a una colina y repetirá lo de Scarlett O’Hara, mientras usted se agarra las pelotas: «Juro por estas pelotas que nunca más…».


  Hay otras armas de mujer y no vamos a desaprovecharlas. Por ejemplo, la mirada. Sí, cuando a nuestras abuelas les prohibían no ya tocarse, sino siquiera bailar, con sus enamorados, desarrollaban todo un lenguaje de los gestos. Eso que ahora llaman el «lenguaje gestual» y que llegan a decir que es más del noventa por ciento de nuestra comunicación habitual. O sea, que en un discurso no atiendas a las palabras, mira los gestos y trata de descifrarlos. ¡Pues seguramente tienen razón los expertos en comunicación!


  Nuestras abuelas hablaban con el pañuelo, con el abanico y con la mirada. Hoy día, los gays hablan con el pañuelo en todo el mundo; ya saben, si es rojo quiere decir que practican el fist fucking (no quiero traducir qué significa esa barbaridad), el pañuelo negro es para los sadomasoquistas –sado el que lo lleva en el lado izquierdo y masoca en el derecho–; el blanco es voyerismo; el amarillo, lluvia dorada; el de topos para el sexo en grupo, etcétera. El abanico era como las tarjetas de visita: tomado con las dos manos era «Mejor que me olvides»; pasarlo por la mejilla, «Estoy casada»; en la mano izquierda, «Deseo conocerte»; en la derecha, «Amo a otro»; sobre el corazón, «Sufro por tu amor»; si le da el abanico a la madre, «Se acabó, vete». Y así docenas de posturas. Pero no va usted a ir por el mundo visitando clientes con un abanico en la mano. Tendría éxito con los gays más floridos, pero fracasaría como comercial.


  Sin embargo, el lenguaje de los ojos está vigente. Tiene una fuerza devastadora y nadie le confundirá ni con un gay ni con una dama estrecha de las que decían «Uy, me ha mirado ¿quieres decir que no me ha dejado embarazada?», que de esas llegué a conocer un par cuando yo era muy joven.


  La mirada tiene que ser, esencialmente, franca. Es decir, que no oculta nada, que es el símbolo más apropiado para inspirar confianza. O sea, una mirada directa y firme, pero suave, como queriendo perdonar algo, al tiempo que le añade unas gotas de humor (¿socarronería, optimismo, malicia?, de todo un poco). No es fácil mirar así a una mujer, pero si lo hace, ella se le comenzará a ablandar como el algodón en rama y notará bajo su blusa como le sube una especie de rubor que le endurece los pezones hasta hacerlos bien manifiestos. Las mujeres adoran a los hombres nobles. ¡Y los hombres también! Pero con una percepción diferente, creyendo que es una pieza en quien confiar.


  Hay profesionales de este tipo de miradas. Son como encantadores de serpientes. Funden a las mujeres incautas y hacen negocios de un solo golpe. Al segundo golpe, ya les han visto venir y nadie se fía de ellos. Son los llamados «hombres de un solo polvo».


  La mirada. Sí, la mirada tiene que ser firme pero no aviesa, de esas que perforan o, lo que es peor, que desnudan a las mujeres. Hay políticos libidinosos que desnudan a algunas periodistas en las conferencias de prensa. Por eso, si se fija, algunos políticos no tienen a nadie sentado en la primera fila. Es, simplemente, para que no babeen con una minifalda. Aguantar a estos tipos no entra en el sueldo de las periodistas.


  La mirada debe mantenerse sólo unos pocos segundos. Sostenerla firme es una impertinencia. Luego, uno se mueve, gesticula y los ojos van donde van las manos.


  Una mirada blandengue nos convierte en futuras víctimas. Una mirada huidiza, en enemigos antes de hora. Una de reojo, en desconfiados. Si es de parpadeos rápidos, o somos bobos o expresamos incredulidad.


  Pero no hagamos aquí un repertorio de miradas masculinas; prefiero analizar las femeninas para que usted las use en sus conquistas profesionales. ¿Se ha fijado en las mujeres y su mirar? Comience por la de su esposa o compañera: cuando ella le mira de soslayo es porque está despreciativa. Anótelo y guárdeselo como un recurso de expresión de superioridad y rechazo.


  Si su mujer le mira fijamente mientras usted habla, le está diciendo que cree en usted. Anótelo también para sus diálogos con clientes. Si ella entorna los ojos, es que le desea; lo cual quiere decir que usted ha de administrar con cautela esta expresión. O viceversa, si ella quiere guerra no tiene más que entornar suavemente su mirada traviesa. Si ella parpadea ligeramente es que está descubriendo algo, tiene perplejidad; otro recurso más para usted. Pero si entorna los ojos mientras emite una sonrisa es que lo quiere seducir. Y a usted le gusta que le miren así. Por tanto, no le importe adoptar esta expresión, porque hasta el feo de Ernest Borgnine la usaba en Marty y le funcionaba, y eso que llevaba camiseta de albañil y su oficio era tan poco romántico como el de carnicero, despedazador de carnes casi a golpe de hacha.


  Otra arma de mujer son las manos. Las manos se exhiben, pero no son para toquetear a nadie. Tocar es una grosería, y más si usted que es varón se lo hace a un hombre. Reconozco que es una manía de muchos enamorados. Ese sobeteo constante, permanente, mientras sudan las manos y parece que se amasa la harina de una pizza. Las manos, en el amor, no están ni para sobar los pechos. Los pechos se sorben, se retuercen y se campanean con la lengua, pero no se soban. Recuerden la máxima del exquisito literato maorí Apaupa Toanao que decía que «Pecho es todo lo que cabe en la boca. El resto es superfluo». El poeta se pasó quizás en sus apreciaciones, pero la boca, es cierto, es el órgano pensado para jugar con los pechos.


  Las manos de una mujer, eso que usted ha de imitar para conseguir a su cliente, han de tener una cierta agilidad y magia. Sostengo que la máxima expresión del movimiento de manos femeninas está en El lago de los cisnes, que coreografió Marius Petipa, en donde el aleteo del cisne se refleja en unas ondulaciones de las palmas de la bailarina. Las manos se mecen como el mar, que es la forma ideal de moverse las caderas de una mujer cuando siente en su vientre la plenitud del sexo masculino. Sí, valore usted cómo hay que mover las manos: dibujando formas, componiendo una armonía de pequeños y discretos movimientos. Si usted mueve las manos con prudencia y exactitud podrá emular a Petipa, que es la forma más fantasiosa de generar un estado hipnótico.


  No me diga que todo esto le parece literatura pseudointelectual. Hable usted con las manos aferradas al pantalón y verá como fracasa. Muévalas pensando en la Pavlova o en Barisnikov o Nureiev y verá como llega usted mucho más lejos.


  ¿Se iría usted a la cama con una chica que se mete las manos en los bolsillos de su falda? ¡Nunca! Dudaría usted de ella solamente por esconderse de usted. Y sin embargo, ella sólo se ha metido las manos en los bolsillos, como hacen los políticos cuando suben a un estrado y quieren ocultar lo que no interesa.


  ¿Se iría usted a la cama con una mujer de largas uñas que las muestra a modo de garras? Tampoco. Las uñas han de estar siempre bien recortadas para evitar la agresividad. Incluso en las mujeres. Le recuerdo el mal momento que pasó Marlon Brando haciéndole recortar bien la uña del dedo índice a María Schneider en Último tango en París para que profundizara en su trasero. Es todo un símbolo de que no todos están preparados para ciertas procacidades y perversiones. No enseñe pues las uñas, que ahuyenta a la gente, especialmente a la que espera una caricia anal.


  Lleve usted las uñas a punto, que son todo un símbolo de higiene y, sobre todo, de buena disposición a ceder ante su cliente con los caprichos que le exija. ¡Si pagan! dijo Pete Seeger satirizando estas situaciones, en un Newport Festival.


  ¿Se iría usted a la cama con una chica que le habla con los brazos cruzados? Tampoco. Los brazos cruzados significan que está a la defensiva y usted nunca tiene que ponerse ante un cliente con los brazos cruzados.


  Me preguntará cuál es la postura ideal de las manos. Ya lo sabe: hay que ponerlas al final de los brazos. Déjelas tranquilas que se muevan con naturalidad o, si prefiere, siga los consejos del protocolo para personalidades políticas, es decir, que si es usted varón junte las manos atrás, y si es mujer, júntelas delante, sosteniendo el bolso. ¿Se ha fijado qué simbolismo? El varón se cubre la parte trasera, no vaya a ser que en un descuido alguien aproveche que tiene la retaguardia libre. La mujer se tapa justamente el pubis, no vaya a ser que en un descuido alguien aproveche que tiene libre por delante. ¿No lo había descubierto? Pues fíjese en los grandes mandatarios y se dará cuenta. Margaret Thatcher era quien mejor se cubría las ingles, debía de pensar que aún estaba apetecible…


  Luego, está el cuello femenino, tan tentador como el de Audrey Hepburn en Desayuno con diamantes (Breakfast at Tiffany’s). El cuello es una metáfora de la intimidad: si se enseña es porque se quiere gustar y no se necesita que el cabello lo cubra con naturalidad. Esto, traducido al lenguaje empresarial, es todo un símbolo: si usted quiere seducir, ha de dejar ver algo de su negocio, quizás lo más inocuo –como el cuello de la Hepburn–, pero para las apetencias que está usted despertando, toda una tentación irresistible. Juegue usted con ese asomo, con ese amago del enseño no-enseño y tendrá éxito, porque con las mujeres no falla.


  [image: 7]


  Ya ve, las armas de mujer son más sencillas de lo que parecen. Son más insinuantes que ejecutantes, buscan para que el otro encuentre. Provocan sin caer en lo soez. Porque no es soez la costumbre de la ambiciosa Sharon Stone en Instinto básico de cruzar las piernas a sabiendas de lo que se va a ver. Ella sólo enseña fugazmente, y la mente de quien la observa pone lo demás, incluida la cama. Buen ejemplo a imitar el de la Stone, siempre lasciva mientras marca las distancias. Me recuerda al truco del buen empresario que muestra despreocupadamente un producto que podemos intuir pero no catar. Su cliente le pedirá probarlo, pero él se hará el distraído. Eso es lo que se llama «hacer la Sharon Stone». Hay que mantener la tensión más rato, hasta que la tensión se haga insostenible y el cliente crea haber conquistado al vendedor. Falso, el vendedor se estará regodeando sobre cómo lo ha llevado hasta el catre para hacer de él, como hacen las femmes fatales, simplemente lo que le dé la gana, y encima con cierto desprecio al tiempo que con profunda pasión. Porque sin pasión, no lo olvide, no hay negocio posible, ni siquiera en el negocio de vender peras vaginales.


  Vea usted algunas películas de la Stone (Sliver y El especialista, especialmente) y aprenda a seducir con fuego interior y una calculadora en el cerebro, que es lo que hemos de hacer todos cuando olemos negocio. Le va a costar, pero si persiste podrá ser un experto seductor.


  


XVIII

  LA COMIDA (O LA CENA)


  Estaba usted esperando que le hablara de la comida con su posible cliente, no me lo niegue. Tiene usted devoción por las «comidas de trabajo», que yo odio porque se me atraviesa la comida y no hay manera de hacer avanzar la digestión.


  Sepa usted, de entrada, que yo no aconsejo nunca tratar de cerrar un negocio con los manteles de por medio. Son un peligro inmenso si no tiene usted un autocontrol de acero. Y le aseguro que tras un aperitivo, un par de vasos de vino, el chupito y lo que le metan por delante, es fácil que pierda el autocontrol mientras piensa cómo es posible que al cliente no se le nuble la vista si se ha pegado cuatro lingotazos más que usted. El cliente, en estos casos, es más listo que usted porque sabe hacer ver que bebe pero en realidad está haciendo un truco de magia: le basta con humedecerse los labios, porque ya ha pasado por situaciones tan lamentables como la de usted que no sabe bien bien por qué el restaurante se tambalea cuando se levantan de la mesa para marcharse.


  Primera lección: haga usted como las chicas de un puticlub, que parece que se hartan de whisky que usted paga a precio de Jameson 12 años, pero lo cierto es que lo están echando por el desagüe de la pila que tienen entre ella y usted, y lleva más agua que otra cosa. Por cierto ¿por qué dicen estas chicas que trabajan en publics relations (relaciones con los públicos), si lo que hacen en realidad es cash relations? Vierta su whisky en el ficus que tiene cercano, y no le importe que muera alcoholizado, o mójese solamente los labios o diga que su religión no se lo permite, pero no caiga en la tentación de beber. ¡Cuántos mafiosos italianos cayeron muertos en Chicago y Nueva York por beber demasiado y cuando entró el sicario en el restaurante no tuvieron reflejos para desenfundar antes que él!


  Segunda lección. No eternice la comida. Las chicas del puticlub van con taxímetro incorporado (cada veinte minutos un whisky más a facturar) pero con usted es diferente. El tiempo del que tiene frente a usted también cuenta. Por lo tanto calcule que una comida se divide en tres partes: primer plato, segundo y postres (con café, cuya importancia veremos). En la primera parte, usted tantea a su conquista de acuerdo con un guion. En el segundo plato, cuando usted pincha el primer bocado comienza a decir: «Por cierto…» y entra en el tema. De aquí a los postres dispone usted un máximo de veinte minutos para cerrar el trato. Su conquista se ha de llevar a cabo entre el primer y segundo plato. Los postres son para echar unas caladas al cigarrillo imaginario que lleva usted en su petaca. Y luego queda el café, el peligrosísimo café en donde todo suele hundirse, en donde usted que cree que ya tiene su conquista y se equivoca. Su conquista acaba cuando él estampa su firma. La firma, ya se lo he comentado antes, es el orgasmo. Un orgasmo educado en el que usted no puede gritar eso de los adolescentes albóndigas: «¡Por fin me la follé!», sino estar en la misma línea que su conquista. Es decir, circunspecto, satisfecho y orgulloso de su carajo.


  Vamos a ver la comida, o la cena, desde otra perspectiva: primer plato, escarceos, pequeñas licencias, miradas conquistadoras y rodeos perifrásticos. Usted sabe a dónde quiere llegar y él tontea y todavía no se da cuenta; el segundo plato está dedicado a la provocación, a las propuestas decentes e indecentes y a obtener el sí de quien usted ha ido calentando como a una dama viciosa que va de puritana, pero que se le hincha la vulva y se le endurece hasta parecer lo que es: un mamífero en celo, pura animalidad. Es lo que conviene. Postres es igual a sentencia final. Todo está decidido, por tanto, ¿para qué hablar mucho? Deje que el otro se desahogue y apague en un helado el furor uterino despertado. Han decidido ser amantes y cuanto antes salgan del restaurante para firmar el contrato, mejor. El café es cuando uno dice «Jennifer» en lugar de «Hillary» (es decir, señor Johnson en lugar de señor Mason, una pura dislexia sin ton ni son) y cosas de esas por las que uno se daría de golpes con la cabeza contra la pared por haber errado.


  Recuerdo a un empresario amigo que se olvidó de la trascendencia del café. Se lo habían servido con cucharilla de oro, que es el toque de distinción que distingue un buen café café, de unas aguas oscuras mal llamadas café. Fue entonces cuando, satisfecho de su conquista, le soltó a su cliente un: «¿Y cuándo dices que te voy a follar?» que dejó helado al interlocutor, quien se apresuró a marcharse del local… sin pagar la cuenta, claro está.


  Usted no acudirá a una comida o cena sin un guión cuidadosamente preparado. Tendrá un objetivo para cada plato, y un mensaje. En el primer plato, el mensaje debe girar en torno a ideas como: «¡Qué bien nos entendemos!» o «¡Qué suerte el habernos conocido! ¡Pero si somos de la misma escuela!». La idea es ganarnos la confianza, demostrarle que estáis hechos el uno para el otro. Y todas las preguntas han de girar en torno a esa idea. Él no puede imaginar que al final no sólo pagará la cuenta feliz, sino que estará ansioso de llegar al coito cuanto antes.


  El mensaje del segundo plato ha de variar. Ahora hemos de ser más atrevidos e irnos hacia ideas como: «Estamos condenados a entendernos, lo que para mí es una suerte y procuraré que para ti será algo muy afortunado». ¡Menudas frases! Si casi parecen arrancadas de un método amatorio… También puede explorar la siguiente línea: «Mira, chico, que ya no somos niños; esto es un negocio y los dos saldremos ganando», si quien tenemos delante nos inspira la imagen de una amante que sabe ir al trapo sin demasiadas contemplaciones, tipo las individuas tan apretadas de la teleserie Sexo en Nueva York. Sí, hay empresarios que van por Nueva York así de necesitados del amor de otro empresario. Están pidiendo a gritos al primero que se les cruza: «Dime que me amas aunque sea verdad» porque dan por hecho que será mentira, pero que será; que es lo único que esperan, porque los amores románticos, ay, son tan lentos e inseguros de gestar que ¿quién les va a hacer un repaso de bajos en la media tarde que les queda libre antes de la presentación de un libro que queda muy chic?


  Ya sabe lo del postre: que hable él, que muestre sus debilidades, porque usted ya ha arriesgado bastante. Y usted muéstrese comprensivo. Dígale que sí a todo, a esa historia desgraciada con un socio que lo echó todo a perder como el mal marido que se obsesiona en darle solamente por detrás a la amante, una amante que odia esas cosas teniendo como tiene el chichi ardiente.


  El café, abrévielo; pida la cuenta; sonría diciendo que ese es un buen día y que porque se hace tarde, pero era como para celebrar los acuerdos con champán francés de ese que bebía Mary, la reina madre de Inglaterra, el Laurent Perrier rosé, y se ponía bizca: pues bien, que otro día lo vamos a celebrar con Laurent Perrier o con Krug o un Cristal de Louis Roederer, que son los más caros y pagará él, que se siente feliz porque usted le ha prometido amor eterno (recuerdo lo que le dije páginas atrás, que el amor es infinito mientras dura).


  En las siguientes comidas, si no ha firmado, niéguese a seguir jugando bajo los manteles. Primero mojar la churra y luego lo que quiera, que no está usted para perder el tiempo y no acepta que él deshoje la margarita. Lo puede hacer, pero no a costa de una y otra comida. Han quedado, ya está todo claro; usted le ha dicho que la tiene larga y dura y la mete muy hasta el fondo –es decir, ya le ha dado todos los detalles de sus productos–, ¿qué más quiere saber? Pídale que se la deje meter y ya me dirá si le engañaba o no. Téngalo así de claro o será todo un disco rayado hasta que usted se agote. ¿Se acuerda de aquel blues de Memphis Slim (el del mechón blanco en su tez y cabellera negra) que decía «vamos nena, tienes el cuerpo con la forma de una botella de coca-cola, y yo me voy a beber todo lo que tienes dentro, pero no me marees más, baby» y si no era así, se le parecía? Pues aplíquese el blues. Y aférrese al «no me marees más».


  La salida del restaurante. A usted no se le ha de notar que tiene el paquete a punto de reventar, es decir, no ha de poner cara de idiota que ha estafado con el tocomocho a un lila. Su rostro es circunspecto, con una ligera sonrisa. Piense que puede encontrarse con otro cliente y no ha de producirle la impresión de que usted le está pegando el salto con la competencia.


  


XIX

  TIPOLOGÍA DE LOS AMANTES


  No hace falta que me diga que usted ya ha aceptado todas las premisas, que usted está decidido a ser un amante abrasador, dispuesto a ir a todos los infiernos con tal de pecar de todas las maneras porque ha vendido su alma al diablo por un contrato. Lo doy por hecho. ¡Estupendo! Es usted mi chico, sabía que no me defraudaría. Por cierto, eso del diablo está muy bien literariamente, pero no tenga ningún temor, porque la Iglesia reconoce que el infierno ya no es ningún lugar, y si no es un lugar, los diablos no pueden existir al no tener a dónde ir a parar cuando se aburren.


  Ahora le toca profundizar un poco más en el arte de amar, conquistar y rematar la faena con un buen zambombazo. Subimos un escalón más. El siguiente a este será ya casi pornográfico y dudo que lo pueda aguantar. Por eso le voy preparando paulatinamente.


  Este capítulo lo dedicaremos a clasificar y definir los diferentes tipos de amantes. Vamos allá:


  Los comebocas. Son los que se devoran físicamente. Dalí decía que el colmo del amor era comerse el uno al otro («Por eso nos comemos a Dios en la eucaristía, y por eso nos comeríamos a los bebés a besos», remataba, y estaba en lo cierto). Pero lo de los amantes está, además, lleno de babas, de lametazos y algún que otro mordisquito que es toda una tentativa a comerse. Abren bien los labios y se meten dentro todo lo que cabe del otro. Y lo lamen. Ella se llena del falo de su amor y, cuando acaba de sacarle brillo, baja hasta las pelotas (nada de pelotillas: pelotas puras y duras) y se las traga creyendo que hasta podría incubarlas. Las lame por si necesitaran un lavado de bajos y sigue descendiendo hasta llegar a los pies. No importa la fealdad de estos, también les da un repaso y sube hasta meter la lengua a modo de torniquete en las orejas y rematar la faena comiéndose la nariz que, por si no lo saben, tiene gusto salado. No paran en los sabores, pues sólo buscan el tacto, gastar la lengua, pegar lametazos, babear hasta lo escatológico. Y él, cuando le llega su turno, practica con esmero el cunnilingus, repiqueteando con la lengua sobre el clítoris. No se unen en lametazos, se empotran el uno en el otro. ¿Es usted de estos? Es decir, ¿es usted de los que cuando congenian con el cliente, lo achuchan de aquí a allá, lo quieren gozar llamándolo día y noche, desparramando sus mejores elogios hacia su empresa? Pues sepa usted que puede quedar como un abusador de clientes, de tanto babeo inoportuno. Tanto babeo suele ser contraproducente.


  Los tórtolos. Son los que se miran y con ello tienen bastante. Saben que el amor platónico es el amor perfecto. Nada de sexo, sólo saber que están hechos el uno para el otro. ¿Usted es así, de los que apenas hablan, pero escudriñan al cliente para encontrarle todas las gracias? Pues también este modelo tiene sus peligros, porque puede que el otro esté esperando, al menos, una partida de parchís.


  Los masajistas. Se soban, se ablandan contracturas, buscan la relajación del otro con la excusa del bienestar, pero lo que tienen es vocación de panadero, con tanto amasar. Freud decía que recuerdan a los gatos, que cuando están felices aprietan las carnes de sus amos en un masaje que evoca el apretar las ubres de sus madres cuando se amamantaban. Una relación sexual evocando a la madre, eso es muy feo, algo perturbado, aunque no tanto como el propio Freud. Usted tampoco debe caer en esta tentación de los masajes metafóricos; es decir, el elogio al cliente, el elogio desmedido, permanente y cansino. Dígale una sola vez que es inteligente (que equivale a un buen masaje en los testículos) y no insista, simplemente trátelo como a un ser inteligente, que le dará muy buenos frutos.


  Los aprietagranos. El acné es una de las maldiciones más asquerosas que padecen los adolescentes y los jóvenes. Y no hay nada peor que el o la amante que quiere eliminar esos granitos a costa de apretarlos. Creen que es un acto de amor. Es cierto que los micos toman a sus hijos y rebuscan entre su pelo hirsuto algún parásito, para sacárselo ¡y comérselo! Y deduzco que eso de los granos tiene relación directa con nuestro pasado darwiniano. Convertir la limpieza de cutis en un acto de amor es de una miseria moral inmensa. A usted ni se le ocurra hacer lo propio con ese cliente que tiene acné (defectillos en la gestión de la empresa) diciéndole qué tiene que hacer para quitárselos. Es obvio.


  Los chistorreros compulsivos. Usted conoce a alguno de esos; son los que enseñan la chistorra y la meten con cualquier excusa. Follan tres o cuatro veces al día y sin demasiada higiene anterior ni posterior (si se hicieran abluciones no les quedaría ni tiempo para comer). Son obsesivos con el sexo y no se sienten tranquilos y seguros si no la tienen dentro. No piensan ni en caricias previas ni en situaciones que acompañen. Necesitan la cópula directa y perpetua. Algún benevolente los llama «los atletas del amor», yo los llamo «los agotadores». A usted, ni se le ocurra entrar en esta dinámica de querer sacarle jugo a sus clientes a base de ofrecerles un contrato nuevo cada día. No están tan locos como para hacerlo, pues son gente normal que no necesita de obsesos.


  Los «cariños». Son esos amantes que no sueltan una frase sin anteponer antes la palabra «cariño»: «Cariño, ¿has oído este noticia?», «Cariño, ¿dónde pusiste los zapatos nuevos?», «Cariño, te has tirado un pedo que apesta» y así hasta la náusea, sin ton ni son. Es decir, no me sea usted empalagoso, que cansa e irrita el escroto mental.


  Los «menudo coño tienes». Es esa gente que se toma libertades excesivas y queriendo adular evidencia mal gusto. Se van con una chica delicada y cuando le ven el felpudo, sin apercibirse de más detalles, le sueltan un «¡Menudo coño tienes!» que deja pasmada a la núbil, ella que le llama «flor» a esa cosita tan delicada que le entran escozores con tan sólo mirarla. O sea, que no me sea usted brutal con halagos impertinentes del tipo: «Menudo cochazo tienes, cabrón, ¿a quién le habrás robado para tenerlo?», creyendo que esto es simpático y rompe el hielo.


  Los «toma y toma» y «dame y dame». Hay amantes que cuando hacen el amor sólo saben decir: «Toma y toma» por parte de él y: «Dame y dame» por parte de ella. La máxima licencia que se permiten es un: «Ay, que me voy» cuando quieren decir que se extravían. Son los monótonos, las gentes de una sola frase que la repiten hasta la saciedad. ¿Se ha visto reflejado en este discurso reiterativo? Pues ya lo sabe: va usted a hartar a su conquista; busque frases nuevas, originales, metafóricas, que hagan decir al otro: «¡Menuda imaginación tiene este bandido!».


  Los pajilleros. Hay parejas que tras conquistarse, se lubrican nada más verse y se comen a besos. Pero él se conforma con unas manualidades de vez en cuando y ella con un frotis que la haga estallar; a veces él mejora la relación y le mete un dedo en el trasero en el momento en que ella se deshace. Los latinos ya llamaban a eso manu esturbare es decir «con la mano, turbarse», de donde ha venido la feísima palabra masturbarse. No le voy a ampliar más detalles ni hacerle una reflexión porque usted ya sabe que si se ha citado con el cliente es porque persigue baldear el patio con todas las de la ley. No acepte que todo se reduzca, al final, a turbaciones manuales. Recuerde aquella historia mexicana del novio que va a ver al padre de la chica:


  —Hola, don Pancho –le dice él–, pues no más que venía a pedirle el coño de su hija.


  —Manito –le responde el padre–, ¿no será que vienes a pedirme la mano de mi hija?


  —No, don Pancho –sentencia el novio–, ¡no más pajas, no más pajas!


  Usted nunca más olvidará esta historia ni lo que tiene que hacer.


  Los mentalistas. Hay tipos para quienes todo lo que no se procese cerebralmente no tiene interés. Cualquier excusa es buena para no actuar, porque lo importante es filosofar, ser una especie de asceta mentalista. La novia, bien lejos, le basta con recordarla; y «el acto», como así lo llaman, de vez en cuando, porque es una expresión de bajas pasiones. ¿Es usted de estos, de los que llaman de higos a brevas a su cliente, creyendo que ya es bastante haberlo telefoneado hace seis meses? Sepa usted que corre el peligro de que haya otro más dinámico que se lo robe, porque su cliente necesita más muestras de amor. Allá usted.


  Hemos repasado diez tipos de amantes, un pequeño decálogo que debería usted imprimirse en un papel, aparte, para ir repasando como hacen las beatas con los diez mandamientos, por si incurre en alguno de estos pecados. Hasta que se lo aprenda de memoria. En mi próximo libro quiero que usted confiese que ya no peca en ningún apartado.


  


XX

  LOS PUNTOS FUERTES


  No nos vamos a aburrir con este capítulo. No piense usted que es una lección de marketing, un trabajo académico. Porque de entrada le voy a hablar del punto G y eso, a usted que es un tipo divertido, le gusta, sobre todo porque quizás siga dudando dónde se encuentra el punto G. Ha hurgado usted mucho –ya no es un chavalín inexperto– y aún tiene sus dudas porque a usted le gustaría notar que sí, que ahí hay como un diamante, como la llave de Alí Baba (recuerde que Baba quiere decir ‘jefe’; es decir, que es usted el jefe de esa cueva) o como el santo Grial por el que se han pegado tantas bofetadas desde los cátaros hasta los mismos nazis. Yo se lo voy a descubrir sin tener que pelearse como hizo Indiana Jones, pasando un buen rato, espero.


  Le refrescaré la memoria. No hay ningún plan empresarial que no contemple los puntos fuertes, eso que algunos llaman equivocadamente «fortalezas». Las fortalezas son los castillos inexpugnables, las ciudadelas militares y los lugares fortificados. Los puntos fuertes son nuestros atributos beneficiables en un plan de trabajo.


  ¿Ya conoce usted sus puntos fuertes? Déjeme que le describa qué tipos de puntos fuertes son los que a usted le interesan:


  Las gónadas. Sin ellas, los toros se convierten en bueyes. Segregan buena parte de lo que necesitamos para tener empuje, coraje y fuerza, aparte de ser el símbolo de la fertilidad. Las llevamos colgando, exhibiéndolas, para que nadie dude de nuestra fuerza. Sin gónadas, el macho pasa a ser un castrado, un eunuco, como esos que cantaban con voz de tiple en el Vaticano (los papas eran unos salvajes que hacían castrar a los niños sólo para escuchar sus finas voces. ¿Por qué no se castraban ellos, que la enyucaban a destajo?). Sin gónadas sólo nos cabe vigilar un harén, perdido el sexo y su significado. En Inglaterra se venden a precio de oro las de los toros muertos en el ruedo ibérico, para gente que no le basta con la Viagra. Será porque de esos testes surge la testosterona que es lo que hace al macho macho y al imbécil lo convierte en chulopiscinas. No hace falta que le diga que es comida de reyes europeos (el español Fernando el Católico los comía para mejorar su potencia sexual, aunque yo creo que era para no perder empuje ante el freno que le imponían los olores nada higiénicos de su esposa Isabel, una mujer cuyo único mérito en su vida fue no lavarse nunca y sin embargo no morir de una infección vaginal). En Francia se comen actualmente como plato muy exquisito las criadillas o testículos de ternero, cosa que imitan los países vecinos como si fuera una maravilla. Ahora que conoce usted todo esto, no quisiera insistir en lo que es obvio: usted tiene un empuje viril y no hay quien lo frene; si lo mezcla con la inteligencia, tendrá éxito. Y protéjase de cualquier ataque a las gónadas, ya sea golpes fortuitos, el sentarse mal en la silla de montar a caballo, o los ataques de una mujer que crea que esas bolas son un capricho para tirar de ellas como si fueran campanas. ¿Le tira usted de los pezones hacia abajo? Pues que ella deje en paz sus ñongas. Y si usted ya tiene cierta edad, acuda a los suspensorios para jugar al tenis, para no padecer una orquitis, que es la manera más sencilla de quedar estéril, impotente y frígido, ¡casi nada! Piense que usted necesita de las gónadas más que nada para hacer buenos negocios.


  Estrógenos y progesterona. Los estrógenos y la progesterona son hormonas femeninas que guardan un cierto paralelismo con las del hombre, pero ni son idénticas ni causan el mismo efecto. Los estrógenos regulan, entre otras cosas, el deseo sexual, mientras que la progesterona va más ligada a los ciclos naturales. Lo digo porque hay directivas que leen a menudo mis textos y se quejan de que yo escribo con una visión muy machista. Yo diría masculina, porque la realidad es que todavía dominan los hombres en los cargos directivos. Va a durar poco, porque la mujer se sabe fuerte (¿a causa de los estrógenos?) y lo es. Sabe que los estrógenos se crean en los ovarios pero actúan en el cerebro. Eso les confiere ventajas diferenciales y es un punto fuerte. Poca broma con ellas, con su poder hormonal y su poder ético y de justicia. Excepto en algunos detalles, hombres y mujeres somos prácticamente iguales en todo.


  La preparación. Usted tiene una ventaja respecto a todo el abanico de gentes que trata; la ventaja es que usted se prepara concienzudamente. Y si no lo hace, lo hará a partir de ahora. Prepárese los encuentros, uno a uno (no hay dos iguales), las comidas, las cenas y hasta las llamadas telefónicas. Todo ha de estar en orden: responder a la necesidad de alcanzar unos objetivos, desarrollar unas estrategias y lanzar unos mensajes, moviéndose como le he enseñado y pensando: «Estoy triunfando». Su competencia todavía no lo hace, no es lo meticulosa que es usted desde hoy mismo. Si se lo prepara todo muy bien (le repito que la mejor improvisación es la que está muy bien preparada) arrollará. No me dé las gracias. Si usted se prepara, usted decidirá el momento para cada cosa, sin improvisaciones, y el otro, desbordado por su iniciativa, no tendrá más remedio que dejarse llevar.


  El escroto. Sí, ya vuelvo a las andadas al fijarme en ese rincón tan oscuro e incomprendido. Hay gente que cree que no sirve para nada, que es un lugar inútil. Que se lo pregunten a aquel joven que resbaló en el baño y se clavó en el escroto un palo de fregona (no piense mal, fue un accidente exactamente así). El escroto está ahí para que usted lo descubra a solas, en la intimidad con su cliente. Ha de descubrir el suyo y el de él. Si puede, con poesía. Usted ya sabe cómo las gasta el escroto a la hora de ofrecer placer a raudales, pero con la exigencia de ir con mucho tacto, mucho cuidado. En los negocios, el escroto es la zona oscura en donde pueden pasar muchas cosas –agradables o no– pero que usted ha de convertir en exclusiva de las más positivas. Depende de usted hacer jugar a su favor estas cosas. Y, sobre todo, no me tilde de escatológico, que todos llevamos a cuestas desde que nacemos un escroto, con nombre feo, pero utilidades muy agradecidas.
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  Los labios. Los labios son la puerta de entrada y salida de muchas cosas. Todo lo que produce placer en esta vida pasa por nuestros labios: comida, bebida, el humo de un buen tabaco de Virginia, las bellas palabras, la saliva de la amante, su lengua y todo cuanto con los labios –a modo de tenazas blandas– pueda atrapar. Los labios son como esos tridentes en forma de garfio y movimiento de grúa con los que algunos intentan atrapar un muñeco de feria en una pecera cuadrada llena de personajes de peluche inútiles y habitualmente feos. Los labios aspiran, captan y, sobre todo, sonríen. He aquí la gran arma del ser humano: la sonrisa. Hay que dominarla y saberla administrar. Nunca una risa desatada, propia de los incontrolados o de los histéricos; tan sólo una sonrisa cómplice, de satisfacción, un «qué bueno que nos hemos encontrado». Sin labios nos convertimos en personas ladinas. ¿Se ha fijado que nunca se enamoró usted de una mujer de labios finos? ¿Sabe que es porque usted no se fía de ellas? Por eso muchas mujeres pintan sus labios más allá de forma natural, para que parezcan más anchos y carnosos, más fiables y deseables. Por eso se ponen ácido hialurónico, bótox, colágeno, hilos de oro y todo lo que puedan inyectarse, como si fuera agua milagrosa de Lourdes.


  La voz. A Sinatra le llamaban la Voz. Era bajito y nada atractivo, pero se llevó al catre a Ava Gardner, más deseada por toda la humanidad que la propia Cleopatra. Sinatra enamoraba con la voz. Como Mick Jagger, que tiene más arrugas y es más feo que un perro shar pei, de esos que pusieron en boga los de la dinastía Han; a Jagger se le contabilizan más de cuatro mil mujeres pasadas por la piedra. A una por día, son más de once años seguidos cambiando de mujer cada día, incluidos los bisiestos. Si Jagger cambia cada vez de sábanas, se entiende que necesite ganar tanto dinero. Jagger canta como nadie eso de Angie (por cierto, Angie era la esposa de David Bowie, con quien se entendía. Rompieron no porque él se fue con otra, se dice que porque Angie Bowie encontró a Jagger en la cama con Bowie y no para dormir precisamente). La voz es la mayor arma seductora del ser humano, por eso no ligaba nunca Harpo Marx, porque era mudo. Cyrano de Bergerac entusiasmaba con su recitado. En Un pez llamado Wanda, Jamie Lee Curtis se vuelve loca y se desprende de toda su ropa cuando John Cleese le recita supuestos versos en ruso. Los enamoramientos con un extranjero se basan siempre en la guturalidad o acento con que se expresan. Dicen que no hay lengua más irresistible para el amor que el danés; así que ya le veo a usted apuntándose a un curso acelerado de danés, con la excusa de querer leer Hamlet, príncipe de Dinamarca en su salsa (Hamlet fue escrito en inglés, no vale pues la excusa, búsquese otra). Usted debe oscurecer su voz, hacerla grave y aterciopelada, que sea envolvente y firme a la vez. Si ya es así, fantástico, apúntese este punto fuerte; y si no, empiece a fumar como un descosido hasta hacerla como la de Leonard Cohen, que esa sí que es una voz que encandila.


  Recuerdo al viejo profesor Plavskin en Leningrado cuando me explicó que Richard Burton fue a dar una clase de literatura sobre Shakespeare. Al final de la intervención, Plavskin pidió a Burton que recitara un fragmento de cualquier obra de Shakespeare, a lo que Burton dedicó un par de minutos a interpretar maravillosamente bien no se sabe qué, en inglés. Los estudiantes aplaudieron a rabiar aquella genialidad del actor y Plavskin le preguntó: «¿Qué fragmento ha recitado usted y de qué obra?» y Burton respondió: «Apunte, he repasado la tabla de multiplicar del tres». La voz de Burton había puesto la magia.


  La originalidad. Si usted es original, tiene mucho ganado en cualquier gestión. Picasso fue original pintando una mujer con dos narices. Usted, con imaginación, ha de descubrir todas las zonas erógenas de su cliente. Allí donde con sólo tocarlo se ponga a mil, y si insiste, se derrita con un: «Oooooh, ooooh, oh» que ni Meg Ryan en Cuando Sally conoció a Harry, pero sin cuento. ¿Sabe usted que hay mujeres que se ponen a hervir con sólo rozarles, con una pluma, la cara interna de las rodillas? ¿Sabe que las hay que se disuelven si se les frotan los hombros? ¿Sabe que las hay que se les corta la respiración y jadean si lame usted el hoyito que les queda en la cara interna del codo? ¡Usted debiera saberlo! Porque este sería su punto fuerte. Por último, ¿sabe usted que hay mujeres que resuellan si se les agita el punto G? Parece que esta última pregunta tiene una repuesta fácil, pero según una encuesta del Instituto Gallup el 87,3 % de los norteamericanos o no lo saben, o no lo practican. Usted ha de asombrar a su cliente, descubrirle sus puntos mágicos, hacerle sentir una persona nueva porque tiene el buen gusto de saber verlo de una forma diferente. Usted le dice cosas diferentes, le propone cosas diferentes y consigue cosas diferentes, o que al menos lo parezca. Por eso, sus alivios de pena, es decir, los alaridos descontrolados –los de su cliente– son diferentes y pide repetir.


  El cigarrillo oportuno. Usted no puede fumar como un carretero, porque su ropa apestaría y su aliento sería un volcán de nicotina. Pero tampoco desprecia el tabaco como arma de seducción. ¿Sabe que para una mujer es irresistible que un hombre encienda un cigarrillo, de noche, junto al mar? ¿O un cigarrillo mientras suena un blues de John Lee Hooker o B. B. King? Un cigarrillo para no ser fumado, sino como símbolo erótico (por favor, no lo compare con una bobola, porque no van por ahí las cosas). El cigarrillo como desdén hacia la vida, como para demostrar que está uno de vuelta de muchas cosas, y como expresión de que sus labios buscan algo que acariciar que no sea el filtro del Rothmans blue que a fin de cuentas no sabe tan mal. Lo que pretendo decirle es que hay cigarrillos muy oportunos, y si los sabe gestionar, aquí se ha de apuntar usted un punto fuerte en su haber. Porque de la misma forma que una mujer le dirá: «Tómame, aquí mismo», un buen cliente le pedirá: «Firmemos, aquí mismo». Y a usted no le importará el lugar, sobre todo si es el trastero de un bar-club en la playa Lorito de Puerto Rico, al socaire de las palmeras.


  El silencio. Los mudos no triunfan en las conquistas, pero los charlatanes generan repudio. Hay que saber administrar el silencio. El silencio como generador de inquietudes, el silencio como respuesta a una pregunta malintencionada, el silencio como pausa inteligente, para que su conquista piense que callándose es usted mucho más listo de cuanto lo es en realidad. Pero no un silencio estático, sino acompañado de sutiles gestos: una mirada cómplice, un movimiento de la mano levantando el dedo índice y asintiendo, pero sin decir nada. El silencio, incluso, como elemento sorprendente, en un «polvo sordo» sin palabras, que a veces ¿para qué va a hablar uno si no se le ocurre más que lo de siempre, eso de: «¿Sabes que lo haces muy bien?»? Apúntese el silencio como un atributo de su quehacer empresarial.


  El glande. He de confesarlo, en realidad no hay nada como estar dotado de un buen glande. Si el glande no padece balanitis, está pulcro y brillante, entonces enséñelo en el momento oportuno. Es decir, luzca el atributo por el cual será usted más valorado. Con educación, chispa y originalidad, pero desenfúndelo usted, y que dejen de imaginar, que dejen de soñar con él e incluso de dudar si realmente lo que tiene usted vale la pena. Eso sí, no permita que se lo toquen y menos que se lo chupen, si no lo tiene usted muy claro. El glande es lo más sagrado de un hombre, pues sin él nadie es llamado hombre, y lo que debe producir es una cierta veneración por parte de la amante que no tiene prepucio sino un tesorito escondido entre musgos y la vegetación típica del vello púbico. Muéstrelo poco rato, que no es usted un exhibicionista. Y diga que cada hora sale como el cuco del reloj y puede ser admirado, y que hay una hora en la que sale todo el rato y entonces la afortunada que tiene suerte lo puede disfrutar. Tiene usted el éxito garantizado. No le voy a explicar los paralelismos con el mundo de los negocios, pues son evidentes. Así que elija usted el buen momento y muestre orgulloso el glande, bien descapullado, sin prepucio, como promesa de todo lo que usted está dispuesto a poner sobre la mesa y ofrecerlo a cambio del amor de su cliente, un amor tan grande y codiciado como su glande.


  
    Teoría del glande


    Cuanto mayores son el glande y sus atributos, menor es el tiempo que debe ser mostrado.


    La admiración que despertará será inversamente proporcional al tiempo de la exhibición.

  


  Las tetillas. El hombre tiene tetas como la mujer. Diminutas y muy sensibles. Hay hombres que consideran que ser acariciados en las tetillas es propio de maricones. Error; es una delicia ser amado en las tetas masculinas. Es decir, que tenemos un atributo que no usamos para que no nos confundan con una mujer o con un gay. Un marquetiniano diría que las tetillas son una ventaja diferencial, o sea, que nadie las usa. ¿Y por qué no usar las de su futuro cliente para conseguir doblegar su voluntad? Es tetilla de cliente todo aquello que parece insignificante pero que tiene conexión directa con el tema central, de la misma manera que los pezones están conectados con la vagina o, en los hombres, con la próstata.


  El frenillo. Al igual que las tetillas, el frenillo del hombre (¿por qué tanto diminutivo?) es clave en un buen kiki. Primero porque el frenillo es muy sensible, y luego porque evita que el prepucio se vaya demasiado atrás (las cosas, en su sitio). El frenillo nos demuestra la humildad de algunas cosas decisivas en la vida. Allí escondido, con una cierta fealdad, cumple escrupulosamente con el papel asignado. El frenillo es el símbolo de la prudencia y la mesura de las cosas, con su goce particular. Pídale a su amante que no olvide el frenillo cuando pase revista con la lengua a todos sus rincones deshonestos. Que insista –añada cualquier excusa– porque es importante tenerlo a punto para la penetración. No le diga que es una fuente de placer porque quizás le castigue en el futuro pasando de largo en sus lengüetazos. No se olvide de los atributos del frenillo, úselo de acuerdo con la personalidad que él tiene: es tenaz en sus resistencias, comedido en sus funciones y pone orden cuando su pepino se dispara. ¿Se da cuenta de como es un verdadero punto fuerte muchas veces olvidado?


  El habla. No la confunda con la voz; la voz es timbre, entonación, volumen, impostación, tono y expresión. El habla es construcción gramatical, estilo, ritmo y otras cosas más. El habla encierra mensajes y se expresa en diferentes lenguajes (los emotivos, los técnicos, los crípticos, los empáticos, los infantiles, etc.). La voz seduce, el habla convence. ¡Ahora lo acaba usted de comprender! Hablar bien es muy difícil, pero es un arma definitiva. Hable usted con emoción –le van sus beneficios en el próximo ejercicio fiscal– con pasión incluso, pero sobre todo con empatía. Será su punto más fuerte. Todos los demás los ejercita usted a través del habla. Porque no es lo mismo ir introduciendo su preciado choto mientras se dice: «Tómame» que mientras se dice: «Ahora vas a saber cómo saco yo punta al lápiz». En el primero, usted es empático (se pone en el lugar del otro y le hace actuar), en el segundo es usted un egoísta que sólo piensa en afilar a su bicho. El lenguaje empático es definitivo porque demuestra que usted comprende a su amante, se pone en su lugar y le dice las cosas que el otro necesita escuchar para alcanzar el éxtasis.


  Bueno, ya tiene usted trece puntos fuertes. ¿Se da cuenta que no es fácil ponerlos a todos ellos en movimiento mientras usted va sacando su catálogo de virtudes y trata de llevárselo al catre? En cada palabra que usted suelte ha de usar todos sus puntos fuertes y esconder los puntos débiles que vienen a continuación, sin que su amante se dé cuenta: con armonía, como si todo fuera espontáneo y natural. Ya sé que va a tener que practicar usted mucho, pero es que al final, mientras usted se desparrama incontenible, en su interior exclamará sin que nadie lo oiga: «¡Lo conseguíííííí!», y eso es tan impagable que le vendrá otro subidón, lo que técnicamente yo he denominado una «corrida seca» porque el otro no se dará cuenta de ella, pero será tan intensa como la primera y usted no la olvidará. Por cierto, cuéntela como doble. Mírese enseguida al espejo y verá una inmensa cara de satisfacción; es la de usted. No hace falta que me dé las gracias, estoy acostumbrado a estos éxitos erótico-empresariales.


  Pero todas las monedas tienen su revés. Es el lado peligroso de las cosas, el de las experiencias negativas. Las vamos a estudiar en el próximo capítulo. Ya que a usted no se le pondrá tieso el cerebro y lo que haga falta durante unos minutos, pero tiene que pasar por esta experiencia para no pecar cayendo en los peligros que nos acechan. ¡Cuántos gatillazos ha conocido la historia empresarial americana por culpa de una mala gestión de los puntos débiles! No sea usted panoli y lea atentamente. Le prometo que intentaré que no le duela, porque sé bien lo que es un dolor de pelotas por no consumar un clavo que teníamos al alcance de la mano y lo malogramos estúpidamente.


XXI

  LOS PUNTOS DÉBILES


  La eyaculación precoz. Usted no tiene eyaculación precoz, pero puede padecerla en cualquier momento si la emoción le embarga y el deseo es tan ardiente que usted va demasiado acelerado. No se me queme usted antes de hora, que hará el ridículo. Usted cantará victoria cuando su amor todavía esté en los prolegómenos. Es la peor pifia en que puede caer. Y debe protegerse mentalmente. Mi consejo es que evolucione usted en el deseo a medida que prospere su conquista. No quiera ir demasiado deprisa. Tómese una pausa, o dos, respire hondo y piense que el premio consiste en que los dos coincidan en el orgasmo, porque no hacerlo es de mala educación. No sirve de nada que usted pretenda disimular una eyaculación precoz con una frase estúpida del tipo: «Uy, qué tontería, me he corrido ya», porque si mira la cara que pondrá el que estaba abierto de piernas esperando la embestida feliz, verá que tiene el gesto agrio, que se pondrá las bragas y le dirá que es usted un niñato, un inmaduro y que si tiene problemas que se los arregle su mamá que es la que está pagando los platos que usted acaba de romper. Por favor, antes de aliviarse a destiempo, pellízquese usted las pelotas y vuelva a la realidad, comience de nuevo, que es donde está todavía el otro.


  El gatillazo. Es el primo de la eyaculación precoz. No se puede decir: «Es que no tengo el día –como Bogart dice a la chica mala en Sin conciencia–, hoy no tengo el día de abofetear», porque Bogart ha de estar a punto para cualquier bofetada en todo momento, que para eso sus amigos le llaman Hump. Las ocasiones son únicas, y todos los idiomas están llenos de refranes que lo repiten hasta la saciedad: «El tren de la suerte sólo pasa una vez», «La ocasión la pintan calva» y otros. Lo importante es estar permanentemente preparados para la ocasión. No puede tener excusas, porque la oportunidad sólo se presenta una vez. Además, cuando lo sepan en su empresa, se reirán en su cara. Usted tomará el ascensor y cuando mire a los de su alrededor se dirá a sí mismo que ellos están pensando en que usted ha tenido un gatillazo. Y en el consejo, igual. Incluso en el gimnasio. Verá la risa interna de todos los que le miran y piensan: «Ahí va ese que pega gatillazos, ¿será impotente?». Y usted se hundirá y hundirá y quedará estigmatizado para siempre. Será el tipo que falló una ocasión única, quizás la que podía salvar a su empresa. ¿Y sabe usted quién pega los mayores gatillazos? Pues una encuesta de McMillan & McMillan (se ve que eran padre e hijo, o uno solo que se miraba en el espejo) dice que son los que más se chulean de virilidad, de capacidad espermática, los que van diciendo que cuando se corren a las chicas les llega el semen hasta la garganta, o si lo hacen afuera, estampan su firma en la pared de enfrente. ¡Serán fanfarrones! Pues esos son los peores. Así que menos ir de gallito, que de «gallito» a «gatillo» sólo hay un trueque de dos letras.


  
    Teoría de McMillan & McMillan


    En todo momento crítico de una relación, a mayor fanfarronería, mayores posibilidades de gatillazo. Es más, según un refrán malayo: «El que va de follador, va de gatilleador».

  


  El cacahuete. Mi primera gran decepción en la vida fue en una tarde de verano en que conseguí llevarme a Mary Lou a una cala cerca de San Francisco, allí donde Jack London situaba algunas aventuras de contrabandistas (Jack London, antes de ser escritor fue marino en un guardacostas y patrullaba la bahía de San Francisco). Una vez en la cala argumenté que hacía calor y quería bañarme, aunque no había previsto llevar un bañador. Así que para atraer a Mary Lou me metí desnudo en el mar. Una gozada. Pero al salir, ¡oh, desesperación!, a Mary Lou le entró un ataque de risa irreprimible al ver mi miembro viril transformado en un miembro vil. Era un puro cacahuete de minúsculo que había quedado. Nunca más me he bañado desnudo y no se lo recomiendo a nadie. El prestigio de uno está en juego y esos alardes se pagan caros. Así que no fanfarronee usted de picha grande (es decir, de los óptimos números de su empresa) porque cuando le pidan verlos les puede dar un ataque de risa. Sea usted modesto, no hable de cifras y oculte su miembro vil en determinadas circunstancias y mientras pueda. Es un consejo de uno que aún anda avergonzado de la mala fama que Mary Lou difundió sobre él por el barrio. No pasa nada si, circunstancias de la vida, nuestros atributos aparecen encogidos, pero no tratemos de airearlos porque seremos el hazmerreír de todo el sector. Y es que apetece comentar esas cosas.


  El calzoncillo inapropiado. No me negará usted que alguna vez, cuando ha salido de la ducha porque se ha citado con Jenny Labios Calientes (por no decir bragas calientes) no ha elegido usted cuidadosamente la ropa: los colores de la camisa, el pantalón que se ciña un poco para marcar paquete, y también hasta los calzoncillos, por si llega la ocasión y hay que quedarse en paños menores. Pues bien, los hay que nunca piensan en esas cosas y, llegado el momento causan una pésima impresión con el calzón como apolillado, raído por el uso y hasta con algún redondel de urea concentrada con su olor correspondiente, por aquello de: «La teoría de Paquillo: por mucho que la sacudas, la última gota, en el calzoncillo».


  El calzoncillo inadecuado ha echado atrás a más mujeres que la satanización de que irán al infierno por el pecado de la carne. El calzoncillo inadecuado es la falta de previsión, uno de los grandes puntos flacos de los que se creen suficientes y sobrados. Mucha fachada, pero a la hora de bajarse los pantalones se descubre el espectáculo de la miseria íntima, de la falta de elegancia en la gestión de los orines y otros detalles nauseabundos que no explicaré. Un gran fornicador venezolano, y multimillonario, se cambiada dos veces al día de ropa interior, «por si acaso». Decía que firmaba mejor los cheques. Yo creo que buena parte de su fama de asaltavaginas le venía por su gran capacidad de firmar cheques con fondos después de demostrar que sí, que iba limpito adornando su corneta.


  Los sudores. El hombre transpira, es ley de vida. Se ducha –no todos– y se acabó el problema. El problema es que comience a sudar en momentos inadecuados (esos que tenía, por ejemplo, Bill Clinton con Mónica Lewinsky y que él mismo certificó como «relación inadecuada». Clinton se equivocó: lo inadecuado era el momento, no la relación). Bien, lo peor, además, es que sudan las manos y suda la frente y las mejillas, e incluso el bigotillo, o sea, lo más inoportuno (teoría: cuando una cosa comienza a ser inoportuna, todo lo que la determina parece también inadecuado). ¿Qué hacer si nos sudan las manos, el bigotillo o, en una mujer, el canalillo del entrepecho? Pues seguir adelante como si nada. Evitemos dar la mano («¿Y si nos despedimos a la japonesa?» puede usted proponer, y a ver si tiene suerte). Lleve un pañuelo de papel, un clínex, o dos en sus bolsillos y vaya parando el torrente transpirador en la medida en que pueda. También puede sacarse la americana diciendo: «¡Vamos a ponernos cómodos!», o si está en un restaurante le da en un aparte una propina de doscientos dólares al maître para que ponga en pleno invierno el aire acondicionado a tres grados centígrados. Por lo demás, mala suerte, los puntos débiles hay que aceptarlos, a veces, como irremediables. Otro día, acuda a la cita llevando papel secante en las plantillas de sus zapatos.


  El cambio de nombre. La dislexia es mala compañera de reuniones y citas. Nos hace decir «diez cojones» en lugar de «diez millones» o «eres muy puta» en lugar de «eres muy pulcra». Pero lo peor de una cita es llamar Caroline a Brigitte. En esos momentos, el mundo se nos viene encima. Y cuanto más queramos arreglarlo, peor. Excusatio non petita, acusatio manifesta –excusa no pedida, acusación manifiesta– que decían los monjes medievales. Hay que salirse por la tangente, y cuanto más inverosímil sea la excusa, mejor pasará; por ejemplo: «Es que he pasado todo el día con el despido de esa chica, Caroline, y he repetido su nombre más de cien veces». Pero no se equivoque: la metedura de pata ya le ha delatado. A veces, basta este patinazo para que Brigitte se convierta en Frigide, una mujer fría, cortada como una mayonesa a la que hemos añadido en mal momento unas gotas de zumo de tomate. ¡A quién se le ocurre, cuando la mayonesa empieza a tener consistencia, a ligar, echarle zumo de tomate! Pues, ya está echada a perder, y por mucho aceite que le añada, seguirá cortada. Las mujeres pasan de la calentura a la frigidez por un mínimo detalle, como sus clientes, a veces incluso porque una vocecita que les suena adentro les dice que se habían jurado una y mil veces que otro día puede ser que sí, pero que hoy no folgarían usted y ella. Y les puede la vocecita. Y usted, encima, va y dice Cleaver & Johnson, en lugar de Jeremy Thompson, que se parecen, pero no es excusa, porque los de Jeremy Thompson odian a muerte a los otros, que les roban clientela y mercado a causa de esa confusión. Sí, culpe usted a la fatiga y a una dislexia por culpa de una infancia atroz y a ver si cuela.


  Pelos en la lengua. Usted ha conseguido que Brigitte lo acepte todo, incluidas sus caricias en los muslos. Le ha dicho que se ponga cómoda, que ya acabó la jornada laboral, y le ha tomado sus pies y los ha puesto encima de sus rodillas con la excusa de descargarlos de la tensión de la jornada. Y sube y baja sus manos activando la circulación y produciendo un frufrú que a ella se le sube hasta dentro de su tesoro. Y, cosas de la vida, le ha distendido la tensión del cuello, subiendo y bajando las manos, sobre todo bajando en busca del escote, hasta dominar los globitos de sus pechos de una finura que a usted le está excitando sobremanera. Y le ha enseñado el bulto a ella, que ha dicho: «Quita, quita» pero ha abierto aún más sus piernas subiéndose las faldas para que usted, de rodillas, como en un gesto de adoración a una diosa, comience a lamer bien cerca del pubis y, al final, ha retirado a un lado parte de su tanga y ha podido hacer colar su lengua en el rincón deliciosamente salado con el que tanto había soñado. Ella jadea sin remilgos y usted decide pasar de los paseos linguales a una comida de kiki, sin fronteras ni para usted ni para ella. «¡Ya está», piensa usted, porque hay una ley que dice que cuando uno se ha comido el tesoro de una mujer, ella se dejará batir la nata de sus jugos con el mortero tan duro que usted tiene preparado hace rato. Pero se produce un detalle insignificante, una nadería que no debiera frustrar esa música celestial que ya suena en sus oídos y que no es otra cosa que los sonidos guturales de una hembra en celo cuando dice: «Oh, Dios mío» (por cierto, ¿se ha fijado cómo la religión está presente hasta en el folleteo? ¡Qué estigma más profundo ha dejado en nuestras mentes tanto misionero!). Pues bien, en ese momento excelso, cuando ya los violines se disponen a tocar Song, song blue (por favor, que no la cante Neil Diamond), usted descubre que un pelo rizadito, acre e impertinente ronda por su lengua. Es un botín inesperado al que usted no le da ninguna importancia. Y, delante de ella, lo busca, lo coloca en el extremo de la lengua y lo escupe. ¡Ya está! Causa el mismo efecto que una bomba atómica, porque se desmorona todo, todo Manhattan se hunde, y Brigitte se desencanta al instante y repite: «Oh, Dios mío» pero con otro acento, y añade: «¿Pero qué estamos haciendo?», y se coloca bien el tanga, se acomoda las tetas en el sujetador y se repasa el pelo con la mano, justo cuando usted ya ha desenfundado su verga y creía que era la hora de las embestidas. No tarda usted en darse cuenta que Brigitte se ha precipitado con prisas sobre su bolso y comenta: «No puede ser, no puede ser» y en unos instantes la pierde de vista llamando al ascensor en donde vislumbra usted que saluda con sonrisa cómplice y sugestiva a un mancebo picha brava que le ha sonreído diciéndole: «Hooola». Y usted se queda con un palmo de narices y el instrumento en la mano, que no le cabe en el pantalón y ha de esperar a que pase el calentón para entrarlo en el refugio atómico. Eso mismo, esta escena, con pelos y señales –sobre todo con el pelo traidor– le puede suceder con un cliente cuando lo tenga a punto y a usted se le escape una inconveniencia, una nadería, una fugaz grosería. Todo eso es el pelo del pubis de Brigitte. Y el cliente se dice, volviendo a la realidad y escapando de las artes seductoras, que usted tiene: «¿Pero qué estaba a punto de firmar?». No hace falta explicar nada más.


  
    Química: teoría del pelo atravesado


    Un pelo púbico en la lengua al contacto con el aire provoca una reacción alcalina que hace bajar a 0 ºC la temperatura alcanzada por anteriores reacciones químicas.

  


  El fanfarroneo. A todos nos gustaría difundir nuestras conquistas. Pero ¿a quién narrarlas? A las esposas no hay que hablarles de amores pasados, porque te los refriegan el resto de tus días con un: «Pues si no te gusta lo que digo, vete con la Pinky esa que tiene cara de cerdito y te comprende mejor que yo, según dices». A los amigos, tampoco, primero porque no se lo creerán, y segundo porque es posible que lleguen a odiarnos, pensando que ellos apenas se comieron un rosco antes del matrimonio. A los desconocidos tampoco, porque generaríamos incomprensión. Y el error es que, cuando encontramos a alguien que parece que nos escucha y comprende por un minuto (una nueva conquista) vamos y le largamos que con Pinky fuimos inmensamente felices. Entonces, ese ser bello, atractivo, de pechos apretados y caderas como una coctelera, que ha estado susurrando nuestro nombre mientras sorbía un casto San Francisco, nos dice con displicencia: «Mira, chico, yo no te haré lo feliz que te hizo Pinky», que es una forma de decirte que has sido un grosero. Si esto es así y usted se identifica con esta situación, ¿por qué demonios entonces usted le suelta a su cliente, a la hora del café de una cena en que él se le ha abierto de piernas por debajo de los manteles, que con los de Pennsylvania Brothers se entendió de maravilla y les colocó en su fabulosa fábrica (todo un chocho perfecto) doce máquinas automáticas como doce penetraciones y doce chingadas. Y sólo le basta a usted añadir: «¡Doce, y sin sacarla!». Apunte usted este punto débil, flaco, prohibidísimo, de no explicar sus líos a terceros, de no fanfarronear, porque usted cree que necesita que los demás sepan lo bien que hace usted negocios remojando el bolillo. Y no, ese es su fallo. Y no me diga que no le he avisado.


  La uña mal recortada. Cuando vamos a una cita importante, tratamos de preverlo todo. Un topicazo. Prevemos la ropa, las palabras, los gestos, los lugares y los momentazos. Todo, menos un detalle. Yo le llamo el detalle de la uña mal cortada. En efecto, está con esa chica nueva a la que desde hace días le arranca una sonrisa en el ascensor del Rockefeller Center cuando usted acude cada tarde a tomarse un cóctel por si pilla carne fresca. Ella es uno de los pajaritos que usted esperaba encontrar alguna vez. Ya están en un hotelito para parejas, justo al lado de la pista de patinaje. Ella se derrite diciendo lo habitual y adulándole. Usted ha apagado casi todas las luces. Y la chica, que le ha dicho que tiene un problema económico, le ha pedido doscientos dólares por adelantado ¡Y usted sin darse cuenta de que ella tiene doble empleo! Entonces usted, que cree que la ha conquistado porque es tontita –pero ya le ha sacado doscientos dólares–, va a explorar su intimidad y pasea el dedo índice (no se sabe por qué siempre le damos tanto trabajo al índice) arriba y abajo excitándola, porque usted no es un inexperto. Y decide buscar en el fondo de la cueva, para preparar el camino. Es un amante de hurgar en el punto G, como para demostrar que usted sí tiene conocimiento de causa. Y en ese momento de néctares, jugos, olores, Tony Bennett que canta Indian summer, y usted que le pide que le ataque ya a su bragueta, en ese preciso momento, ella pega un grito de dolor. ¿Qué ocurre? «¡Me has hecho daño, mucho daño! –exclama ella entre sollozos; y añade–: ¿Qué tienes ahí, un garfio?». Y usted se mira la mano, empapada como está y duda si chuparse el dedo o examinarlo. Entonces descubre que la uña estaba mal cortada y le ha producido un liviano rasguño a ella. Adiós Indian summer, adiós muñeca y adiós doscientos dólares. No hay trinque. Como en el caso anterior, usted no precisa que yo le resuelva la metáfora de lo que le puede ocurrir si cuando tiene un cliente a punto, le larga usted una impertinencia del tipo: «¿Qué, cabrón, vas a firmar ya? ¡Que no es más que un contrato de mierda!». Y ahí se acaba todo.


  
    Principio de Pelópidas (militar tebano)


    La seducción despierta una hipersensibilidad capilar o a los capilares capaz de destruir cualquier grado de excitación. De hecho, a mayor excitación, mayor hipersensibilidad capilar.

  


  


XXII

  EL PUNTO G


  Hay dos cosas que los hombres adoran de las mujeres: el clítoris y el punto G. Y con razón. Y sin embargo, el primero es una especie de minúsculo pene atrofiado que, cuanto mayor (es decir, más masculino) más se admira. Y el segundo tiene más de leyenda que de realidad.


  El chimuelo o campanita, es cierto, es como la lámpara de Aladino: cuanto más se frota más regalos nos ofrece. Ocurre, sin embargo, que hay que ser experto en encontrar la forma óptima de darle alegrías. Es como tener entre manos un violín maravilloso con el que a uno le entran ganas de emular a Paganini, pero que cuando lo toma entre las manos lo máximo que arranca es un grito gatuno, fruto de la inoportunidad del manoseo. En los negocios, hay que saber descubrir el punto mágico en donde sabemos que vamos a producir mayores satisfacciones: la vanidad del otro, la potencia industrial que exhibe, sus cifras de ventas escalofriantes o lo que se crea que es el punto máximo de orgullo. Una vez localizado, hay que empezar el masaje suave, imperceptible al principio, sólo para que suelte el grito gatuno. Y prosperar si se cree que se toca la cuerda adecuada. Hay que tener paciencia, insistir hasta que la pareja diga que pase usted a mayores, porque la electricidad ambiental está a punto de estallar.


  No se entretenga en calibrar el tamaño de esa campanita, porque la modestia hace que su pareja se ruborice; es mejor que se aplique usted en el masajeo halagador, que le va a dar frutos maravillosos.


  Con el punto G, no se me obsesione, que puede pasar horas y horas sin dar con él y perdiendo la ocasión de un orgasmo doble: clitoridiano y vaginal. Lo importante es que usted sepa que está ahí, a medio camino y en la parte alta de la cueva. Si usted sabe inundar todo el espacio, ya ha cumplido, porque el punto G ni se esconde ni desaparece; esté usted tranquilo que ya está recibiendo lo que merece. ¿Aprendió la lección? Sí, hombre, que no se me pierda en elucubraciones y desvaríos en busca de una palabra mágica, de un tema maravilloso, de la adulación perfecta. Actúe con naturalidad que es seguro que está usted gustando, excitando y subiendo la temperatura ambiental. Por ahí anda ese punto débil de su futuro cliente, lugar impreciso pero que si actúa con soltura, seguro que lo irá martilleando aunque el otro no le diga nada de lo bien que lo está haciendo.


  Desinhíbase de perfeccionismos. Si usted utiliza bien su pedúnculo, seguro que su flor perfumará todos los rincones que trata de explorar. Déjese de anatomías y sea usted un cabalgador excitado, que eso es lo que vale.


  


XXIII

  BIEN DURA, BIEN GORDA Y BIEN ADENTRO


  Este es mi gran lema. Así como los tres mosqueteros decían aquello de «Todos para uno, uno para todos» o como en el escudo de mi ciudad favorita, París, pone «Fluctuat nec mergitur» (o sea «batida por las olas, se mantiene a flote»), en mi tumba –si no fuera porque mi viuda pondrá «¡Qué campechano fue!»– deberían poner mi lema preferido, que he patentado: «Bien dura, bien gorda, bien adentro». Da siempre unos resultados fabulosos en los negocios.


  Permítame decirle que el gran error de todos los hombres –excepto los que siguen mis consejos– es creer que hay que tenerla muy larga, que la innombrable (y sin embargo la que tiene más sinónimos en el diccionario) ha de ser larga, como la de muchos africanos. Es lógico que sean los africanos porque la antropología nos dice que el ser humano nació en África y de allí se extendió al mundo; por tanto, para que la raza humana sobreviviera, tenían que disponer de un buen instrumento que garantizara la fecundidad del varón.


  En los negocios, el aparato reproductor masculino es casi virtual y reside en el cerebro. Está en el neocórtex y se mueve entre el lóbulo derecho y el izquierdo, ya que el derecho es el procesador del mundo de vibraciones finas superiores que son percibidas normalmente por los sentidos básicos, pero no procesadas por nosotros, y el izquierdo desarrolla la lógica, las emociones, el razonamiento, el lenguaje, los números, la capacidad de análisis e incluso la imaginación. Nuestro pene mental está ahí, y si no se lo creen, pregúntenle al profesor Antonio Damasio, el luso-americano que dirige el Institute for the Neurological Study of Emotion and Creativity y que ha estudiado todo esto.


  Conviene que usted sepa también que es falso eso de que las mujeres los prefieren con el miembro bien largo. Alguna ninfómana habrá, pero lo cierto es que les produce miedo cuando ven a un hombre muy dotado, pues temen que, al no caber en su templo dorado, les producirá desgarros y dolor. Las japonesas, acostumbradas a penes-cacahuete, suelen huir de los europeos porque tienen unas dimensiones exageradas para ellas. Los hombres picha larga quedan bien como exhibición, pero no son resolutivos, a menos que ella le ponga una toalla anudada a la base del churro para que no llegue a penetrar en su totalidad. Y, créame, holgar con una toalla anudada es bastante ridículo.


  Primera conclusión: no vaya por el mundo exhibiendo sus cualidades. Ante todo, porque seguramente no es verdad, y segundo porque huirán a la que usted les incite para el acto carnal. ¿Y cómo sabe usted si es o no un picha larga en los negocios? Pues lo es si usted fanfarronea de agudeza, de que nadie se escapa a sus encantos, de que es usted un truhan, burlador y embaucador. Los charlatanes de feria, esos que consiguen vendernos cuchillas de afeitar cuando nosotros usamos maquinilla eléctrica, esos son picha larga.


  Sin embargo, la dureza sí es una cualidad bien apreciada. ¿Se ha fijado que las mujeres utilizan consoladores que jamás son fofos, sino al contrario, bien inhiestos y duros? ¿Por qué? Porque les gusta notar que esos artilugios vencen sus resistencias interiores, que se abren paso con decisión, que no se amedrentan ante nada, que van decididos hacia el fondo con un vigor que las hace estremecer. Prométale usted a una mujer que la va a notar más dura que su vibrador y a ella se le pondrán los ojos libidinosos y por sus bajos correrá un hilillo lubricante de jugos internos. Si le explica que está tan tiesa (tiesa y dura van de la mano y les despiertan los mismos deseos) que va a reventar la bragueta, aparte de ser usted un exagerado la derretirá a ella en un deseo carnal irrefrenable. Ya se habrá ganado usted la mitad del premio final. Pero le quedarán aún nuevos pasos: ella la ha de notar realmente dura, que lo que ha dicho usted antes no es fanfarronería, sino que descubre que su rigidez excita todos sus rincones, que arrasa a su paso el punto G y, en una palabra, que la vuelve usted loca.


  Tenerla dura y exhibirla con un cliente es enseñarle su producto como panacea a todos los males del cliente. Va a convulsionarle la vida, «notará» como ha penetrado en su vida y que se le clava en sus convencimientos con rotundidad. Demuéstrele que todo esto tiene la consistencia de lo inalterable, que rompe moldes y abre paso útilmente para satisfacer sus necesidades. ¡Ve cómo eso es tenerla bien dura! Pues no permita que sus ingles anden fofas de remos cada vez que acuda a una cita con cualquier persona vinculada a su negocio. Que se le note la mazorca en el paquete, que cuando usted comience a hablar vea que lo que él adivinaba bajo la bragueta se está cumpliendo; y no se me derrita en el momento de entrar a fondo en el tema, siga exhibiéndose seguro, contundente, firme, altivo y arrollador. Sí señor, es usted mi hombre, que sabe tenerla bien orgullosa porque se le comen las ganas de hacer el amor empresarial con esa persona que, además, le está diciendo a gritos: «Soy toda tuya, tómame». Y usted no va a defraudarla, porque ha aprendido en este libro que si no está bien dura no van a tener una experiencia inolvidable.


  Quizás se sorprenda usted por mi afirmación de que si no está bien gorda, el apareamiento puede resultar soso, deslucido, intranscendente y poco recordable. Y usted es de los amantes de las cosas memorables, que consigue siempre llegar al máximo. Vamos, que no se cansa usted de tocar el techo, que es una metáfora de que los gritos de su amante van a despertar a todo el vecindario. Pero no se equivoque usted, que los gritos no lo son todo. Hay amantes que gritan de entrada y en realidad no están, casi, ni gozando. El noventa por ciento de las parejas con tabiques delgados en su apartamento, cuando practican el amor no hacen ruidos, se muerden los labios o los aprietan fuerte, no se vayan a enterar los vecinos ni los niños, y la gozada no deja de ser menos intensa.


  Por eso, permítame una disquisición sobre los gritos: un buen amigo tenía un vecino escandaloso en sus bamboleos amorosos. La esposa, o quizás la querida, gritaba como un diablo al que le han pisado la cola. Cada día. Se les escuchaba en todo el edificio. Los vecinos estaban hartos de aquellas exhibiciones propias de la selva. A veces lo hacían con tal puntualidad que cuando comenzaban los gritos había quien ponía el reloj en hora: las 22:16, hasta que un día los vecinos se organizaron, y a las 22:16 de la noche cuando la hembra comenzó sus alaridos, todos los vecinos salieron a sus rellanos y comenzaron a aplaudir. Un aplauso que duró más allá de los gritos. Nunca más se escuchó gritar a esa pareja.


  Bien, íbamos por lo de tenerla bien gorda. Piense primero que es un don de la naturaleza. Todo lo demás, usted puede conseguirlo como fruto de un esfuerzo, pero tenerla bien gorda es un regalo de Dios o del diablo, aún no lo sé. Las mujeres no temen a un amante con un armamento de buen calibre. «Ya nos adaptaremos» piensan. Y la dilatación obra milagros; pero no es una dilatación vulgar, es el estiramiento muscular interno, la tensión de dejar paso a algo que desborda y se adueña de todo el interior sin espacio, casi, ni para los jugos. Hay mujeres que, cuando folletean con un macho así, creen que están siendo desvirgadas de nuevo, con el regocijo que esto les supone. Y luego lo anotan en el calendario de su memoria de donde no se les borrará nunca, como esas viejecitas que siempre hablan del novio soldado que tuvieron, que debía de lucir un buen mosquetón porque aún se ponen estupendas cuando lo rememoran.


  No hay mujer que desprecie un pijo ancho, impresionante. Todas gozan. Y tienen ganas de repetir, que es lo más importante. Su esposo, sus otros amantes o los que antes pasaron por su conejillo quedan atrás, desbordados por ese don de la naturaleza que lo ocupa todo sin dejar resquicio ni márgenes. Si tiene confianza con alguna amiga, pregúntele sobre el tema.


  Lo mismo ocurre con los negocios. Usted ha de tener el don de desbordar con sus ideas, que de tantas que ha preparado y tanta calidad que tienen no les caben en el occipucio de quienes se están abriendo de piernas mentales y le están diciendo a usted: «Sí, sí, dame más, que me gusta mucho y, además, casi no me entra». Y usted, que tiene ese don de la madre naturaleza, en lugar de ponerse a dar gracias a Dios como si fuera uno del Opus Dei, decide arrearle más fuerte, porque eso es lo que gusta, complace, llena y desborda, que tiempo habrá de agradecimiento y velas a santa Teresita de Lisieux, esa pobre monjita que tiene su capilla a la entrada de la catedral de Saint Patrick de Nueva York.


  Y usted, cuando acaba la faena, sonríe de satisfacción y piensa que con los años, por aquello de que la función hace el órgano, se le va ensanchando más y más su querido instrumento, cada día más gordote y por tanto produciendo mayor placer.


  Sí, una vez concluida la función, sáquela usted, examínela y déjesela admirar, haga las abluciones pertinentes o péguese una buena ducha y vuelto ya al tálamo, permítase el lujo de un cigarrillo. No me cansaré de decirle que sea de tabaco de Virginia; el resto son hojas de patatera. El tabaco de Virginia es suave, aromático, acre y delicioso; como una caricia, que es lo que usted se merece. Si ve que quien saca un cigarrillo, tras estampar la firma en el compromiso de acuerdo, es el otro, sonríale, porque quiere decir que para él el coito ha acabado felizmente. Y si ve que enciende cualquier porquería de tabaco, ofrézcale usted el suyo para que aprenda a saborear las cosas buenas, ahora que ha sellado con usted amor a plazos, que es lo único que se firma en un acuerdo comercial.


  
    Teorema de la nicotina


    
      	La presencia de la nicotina, después de firmar un contrato, equivale a un alto grado de satisfacción, visible o no visible.


      	A mayor grado de nicotina, mayores posibilidades de repetir el acto, al igual que repite el/la amante desbordado/a.

    

  


  Queda la última parte de mi lema: bien adentro. Pero primero quisiera hacer una aclaración: no es lo mismo bien adentro que tenerla muy larga. Tenerla muy larga es un signo de animalidad. Los caballos la tienen kilométrica y sin embargo ¿gozan?, ¿gozan como los humanos? Ni hablar. Otra cosa es saber llegar hasta el punto exacto en que una mujer se siente como para colgar el cartel de «completo», como un autobús en hora punta. Completo quiere decir que está todo lleno, sin desperdiciar espacio, ni nada que sobre. Y cuando una mujer cuelga el cartel de completo es que nota que si usted empuja fuerte le va a tocar el estómago.


  Bien adentro quiere decir que usted aprovecha hasta el final, y con justeza, lo que la naturaleza le ha concedido como espacio reservado para su miembro. Que ha llegado al final del trayecto y que allí hay un tope que tiene forma de capuchón en donde encaja a la perfección su torpedo de cabeza nuclear en forma de ojiva.


  A usted le va a gustar eso de forzar las cosas y llegar hasta bien adentro, notando el tope, como el que hay al final de una vía de tren. Y volverá hacia atrás y atacará de nuevo hasta notar en la negritud de su pensamiento que su ariete vuelve a arremeter para dar en el fondo. Y le va a gustar eso de encontrar el tope, porque es una muestra de virilidad y saber llegar a los extremos. No se crea, a ella también le gusta que la llene hasta el final. No se sabe por qué diablos pero ella se siente llena; y es entonces cuando dice haciéndose la fina: «Si sigues pegando con tu polla tan adentro vas a acabar sacándomela por las orejas». Cuando oye usted esto es como si le hubieran dado cuerda de nuevo y comienza a arremeter con más fuerza.


  Exactamente igual le va a ocurrir con su posible cliente: vaya usted hasta el fondo del asunto, expóngale todos los detalles. Y si él le dice que usted se explica muy bien y con todo detalle, siga pegando ahí, insista en el vaivén argumental, con un «toma y toma y toma» que no es un «dale, dale y dale» sino una forma de llenarle de argumentos explicados con todo detalle. Porque usted sabe llegar hasta el fondo de las cosas, argumentarlas e insistir como en el va y viene de su émbolo bien lubrificado en la pochola de esa mujer que suda amor por usted a través de sus poros más íntimos. Y eso a usted le hace sentir más macho.


  Recuerdo una triste historia de una amiga que tuvo que dejar a su amante, simplemente porque cuando ella quería sentir galopadas, apenas notaba que él se moviera. «¿Le estás dando? –preguntaba ella, y remataba–: Parece que estés dormido». Me confesó que a veces le decía: «Oye, muñeco, que no soy de cristal ni me rompo porque me sacudas un poco». Y que él, estúpido, entendió que debía zurrarle la badana y le clavaba cuatro bofetadas que acabaron con aquel amor imposible.


  Le voy a confesar un secreto, que leí una vez en un libro sobre monjas lesbianas: cuando una mujer ha sentido el bálano tocando el fondo en cada embestida, no se conformará con cualquier cosa a partir de entonces y pedirá, insaciable, que se la metan bien adentro. Igualito le va a pasar con su conquista empresarial: una vez compruebe la calidad argumental de sus explicaciones, no comprará nada sin antes haber sentido el placer de unas explicaciones sabiamente dadas, hasta el fondo mismo de la materia, produciendo esa satisfacción de quien sabe que no se equivoca con lo que compra. Ya tiene usted un aliado nuevo, un cliente que volverá porque usted la sabe meter bien adentro, bien dura y bien gorda. Y ahora le respondo a su pregunta: sí, le dejo a usted que tome mi lema como suyo. Póngaselo en la cabecera de su despacho, aunque haya quien no lo entienda. Es igual, porque no está hecha la miel para la boca del asno.


  Niéguese usted a aceptar otros falsos atributos. Ya he mencionado eso de tenerla más larga, que es como decir vamos a ver quién mea más lejos. Es un absurdo. Pues bien, a este mismo nivel tenemos los que atribuyen un poder especial al que está circuncidado, es decir, rebanado su prepucio sea por fimosis o sea por tradición religiosa. Y digo bien lo de tradición porque nada tiene que ver con la fe y las creencias. Los judíos recortaban y recortan el prepucio por una cuestión higiénica. Hoy en día, existiendo los bidés franceses y el chorro de ducha americano no es indispensable pegarse semejante rebanamiento a menos que haya un aro fimótico que impida el aseo del glande. Desde luego, no es porque a mí nadie me haya metido mano en semejantes partes blandiendo un bisturí, pero creo que es mejor tener las partes enteras, tal como las heredamos de papá, que tenerlas perennemente al descubierto, ya que en este último caso, la piel del glande pierde sensibilidad. Yo prefiero un instrumento afinado y sensible al tacto, sin perderme las delicias que usted ya puede imaginar. En los negocios, es feo ir descapullado siempre y, además, quizás tarde demasiado en llegar al orgasmo, lo que es desaconsejable en su caso.


  Otro atributo falso son las formas caprichosas del instrumento, que debe ser recto como un ariete romano (ese que abría todas las puertas) y no contoneante como serpiente o bicho reptante. De la misma manera, no crea que en los negocios se aceptan otras variantes que no sean las ortodoxas. Así, no se sienta tentado por lucir posturitas raras. Debiera saber que la mayoría de ellas molestan a quien es montado. Quedan muy bien en los dibujitos de libros de saldo, de esos de Aprenda el amor ayurvédico en 30 posturas por sólo un dólar, pues suelen ser dolorosas. ¿Qué se cree que le van a enseñar por un dólar? Como dijo un político europeo, «Los experimentos, en casa, y con gaseosa»; al parecer lo dijo cuando un camarero quiso abrir «a la mariscala», con un sable, una botella de champán francés y se derramó todo el líquido. Sí, los experimentos hay que probarlos primero y con gaseosa, es decir, sin arriesgar nada. No se la juegue, no pruebe filigranas y tire siempre de técnicas experimentadas. Que también funciona muy bien el «polvo del misionero» (por cierto, ¿sabe por qué se llama así?, pues porque cuando los misioneros que acompañaban a los conquistadores de América vieron que los indios fornicaban como los perros, les enseñaron la postura tradicional, que era menos denigrante para la mujer. Se ve que algún misionero practicó con las nativas, y con exceso de celo, esta postura).


  
    Principios de los libros milagrosos


    Si compra o, mucho peor, lee un libro por 1 dólar, que le garantizará ser un dios, habrá perdido el dólar y ganado en estupidez.

  


  


XXIV

  EL ENTORNO


  Está de moda hablar del entorno, concepto marquetiniano creado hace más de medio siglo, pero que vuelve como si fuera un invento de la semana pasada. El entorno es, obviamente, todo cuanto nos rodea. Pero también es el cómo somos en función de lo que nos rodea; por ejemplo, no podemos ir a una cita en Cayo Largo vestidos de esquimales y viceversa porque haríamos el ridículo. Tampoco podemos proponer un fin de semana en una cabaña junto a un lago (¡menuda cursilada, que nos puede rebotar!) vestidos de esmoquin.


  El vestir. Lo más importante en una conquista es vestir adecuadamente, lo cual quiere decir que he escrito una tontería de mucho cuidado, pero déjeme acabar: es decir, vestir sin estridencias. Lo estridente llama la atención y excepto cuatro individuos acostumbrados al disfraz (bermudas a cuadros en cuanto salen de su despacho para «ponerse a tono con las vacaciones») a casi nadie le gusta ser objeto de las miradas de los demás por ser extravagante. Es más, nuestra aventura empresarial requiere discreción, pasar desapercibidos, como si estuviéramos a punto de cometer una ilegalidad. El vestir ha de estar de acuerdo con las circunstancias. Ni demasiado severo ni excesivamente desenfadado. No quiera congraciarse con su conquista luciendo una corbata idéntica a la suya (¡cuántos políticos copiaron la corbata granate de George W. Bush junior y se la han tenido que tragar después de la calamitosa gestión de ese niñato de la política con cara de tonto!) ni vistiéndose de karateka porque nuestro interlocutor es japonés. Tenga su criterio, pero tenga también mesura. Que nada llame la atención. Traje gris si es invierno, traje gris claro si es verano. Seguro que no se equivoca. Camisa color rosado en invierno, camisa color rosado en verano, imposible fallar. Los zapatos: lo más importante es que… estén limpios. Hay gente que rompe una relación porque lo primero que miran, antes que el paquete o cuánto abulta la cartera, son los zapatos. Ellos son unos cretinos; es cierto, pero es que el mundo está lleno de cretinos y si no los queremos en nuestros negocios, nos quedarán cuatro y el cabo para intentar ganarnos la vida. Póngase un detalle al gusto de su copartícipe en la sesión de masaje verbal, de toma y daca, que van a tener. Si él es un aristócrata, lleve en la corbata una pequeña flor de lis, símbolo de la monarquía. Ellos y ellas se derriten cuando ven estas minucias.


  Coloque en la solapa el pin del club de golf al que pertenece él; no falla, es el mejor abrelatas de voluntades que existe en el mundo civilizado. Equivale a colgarse un condón en la solapa si va usted de putas. Y, aunque no forme parte del vestir, sino más bien de los accesorios, lleve un llavero de la marca del coche de él y, si se tercia le dice que fue el anterior coche que tuvo y el próximo, y que ahora lleva una mierda de Corvette de coleccionista porque se lo regaló su socio y no quiere hacerle un feo.


  ¿Y sabe usted el porqué de todo esto? Pues porque quiere usted gustar y quiere que se fijen en lo que va a decir y lo que va a enseñar. No quiere que nada del entorno falle o distraiga o esté en contradicción con lo que usted pretende, que es, de entrada, que se fijen en su paquete, porque usted quiere mojar su bizcocho esta tarde y no va a tener otras oportunidades y no va a fallar. Usted está como ante la chica buenorra que se distrae por el paso de una mosca y que incluso cuando están en lo más ardoroso del combate erótico, ella le sale con un: «¿Te has fijado en esa mosca?» que a usted, que estaba a punto de irse –y no precisamente a Pernambuco– le corta los efluvios y se los deja en yogur caducado.


  Sí, usted quiere gustar y concentrar sobre su voz, su mirada y su figura toda la atención, porque ella no puede sentirse incómoda ni tener excusas para decir: «Ay, esto me recuerda que tengo hora con el dentista» y dejarle usted con los cataplines recalentados, que ni una meneadita, eso que las expertas llaman un pump and seal (bombear y sellar, como los tarros de cocina que venden a las cuatro de la madrugada en la televisión). Eso, ni una meneadita, le va a hacer ella para aliviar su dolor de bolas.


  El momento intro-externo. Usted ya sabe qué es eso del clima intro-externo, aquel por el cual lo que uno hace en su microcosmos (su empresa, su familia, su relación privada) no debe estar alejado de lo que se hace comúnmente en la sociedad actual. Hay que sintonizar con la realidad. Sería patético ir vestidos de emperadores egipcios por nuestras calles, aunque algunas mujeres de hoy parecen auténticas Cleopatras. Pues bien, si la moda es llevar zapatos sin cordones, no se ponga usted unos de cuáquero, llenos de lazos; si lo común es que manda el casual friday (vestido informal para ir a la oficina los viernes), no se me vista de veintiún botones para una cita en viernes. No rompa usted con nada de lo que es norma social de su entorno, porque lo más probable es que su conquista respire ese clima social en un noventa por ciento. Igualito que con la chica a la que va a seducir: si la gomina está desterrada del tocado, no se me peine usted chorreando brillantina, como quien se ha puesto toda la placenta de un gato en la cabeza. Conecte usted con la realidad. De lo contrario, parecerá usted Norman Bates, el protagonista nada recomendable de Psicosis de Alfred Hitchcock, o cualquier otro maníaco aferrado a las faldas de su mamá. Los peores sádicos y asesinos de los doscientos últimos años no sintonizaban con la realidad del mundo, incluido el ridículo Adolf Hitler. Y creo que para tener éxito no querrá usted parecerse en nada a ninguno de ellos.


  El restaurante. Aunque no es indispensable ni aconsejable, un restaurante puede ser el escenario de los más prometedores escarceos. Un restaurante o, en el caso de una chica, un paseo por un lugar tranquilo. Pero no se me va a llevar usted a un empresario a pasear por Central Park para ver cómo caen las hojas del otoño y cómo las ardillas acuden a pedirles alguna garrapiñada. El empresario podría pensar que es usted gay y se lo quiere ligar (nada que decir si usted es gay y su hombre a conquistar también; en ese caso, le recomiendo que no mezcle sexo y negocios; primero, haga los negocios y si queda tiempo, ya veremos…).


  Bien, como ya habrá adivinado, el restaurante no puede ser cualquier restaurante. Ha de reunir unas condiciones: ser discreto, tener una buena carta –en la de vinos, que se incluya champán francés para celebrar los éxitos que usted va a tener–, que no tenga pinta de restaurante-encerrona (esos que parecen antros del que uno no podrá escapar y le viene un subidón de claustrofobia), que aporte optimismo, imaginación en la decoración y sea aseado. No me elija usted uno que sea exótico, pues son fuente de grandes decepciones, comidas muy picantes o de gustos que no complacen; recuerde lo de los experimentos en casa y con gaseosa. Busque uno cercano a la oficina, por si hay que volver para buscar papeles o cerrar una operación en la que su secretaria ha de redactar el texto definitivo. Elíjalo también que no sea un clásico (el del hotel Waldorf Astoria, con sus camareros indios, está demasiado visto) y evidencie que es usted un hombre de mundo, que está al día.


  Procure –haciendo la reserva con mucha insistencia– que nada más llegar le llamen por su nombre: «Buenos días, señor Hill» y luego todo a base de señor Hill por aquí, señor Hill por allá. Sólo para que el otro aprenda que uno pinta algo en la high society de Nueva York, Washington, Chicago, Saint Louis, San Francisco o el quinto carajo en donde usted haya decidido poner su negocio.


  Por cierto, no olvide que la cuenta se la pongan a nombre de su empresa, para que desgrave a la hacienda pública.


  El restaurante es el lugar en que usted ha de confirmar su conquista. Puede que la firma (el orgasmo) la estampen en otro lugar más acorde con el coito, pero la conquista, el quedarse con la voluntad de su oponente hasta conseguir su sumisión en forma de aparente acuerdo, eso se puede conseguir en el restaurante. Yo no he visto echar un parche a nadie en un restaurante, excepto en un reservado en el que, me explicaron, un grupo de rock se ventiló a tres falsas groupies (prostitutas pagadas por el organizador del concierto) debajo de las mesas, mientras se tiraban langostas por la cabeza. ¡Qué estúpidos, con lo ricas que están las langostas en el plato!; las chicas ya sabrán esperar, especialmente si cobran. A usted ni se le ocurra pedir un reservado porque a su conquista le parecerá lo que realmente es: una encerrona. Y puede huir del lugar con la excusa de ir al lavabo. Y si no se va, pues puede que apriete las piernas sin separarlas –por mucho que le suden las ingles– hasta el momento de marchar.


  Bien, si usted ha desplegado todo el repertorio que le he dicho, si usted es un conquistador y lo ha preparado todo a la perfección, es difícil que le falle la conquista y, aunque sólo sea un lote en esta primera vez (un contratillo para ver si luego se abre de piernas), algo se va a llevar y no un simple calentón. Y después del restaurante, inequívocamente, van a buscar el lugar de la consumación (que no de la consumición) de su pasión recíproca. Como ya sabe, yo le llamo «la habitación del tálamo». Puede ser cualquier lugar digno de tres cosas: de usted, de su conquista y de lo que van a firmar.


  
    Axioma del restaurante íntimo


    Está empíricamente demostrado que invitar a un posible cliente a un reservado íntimo de un restaurante íntimo provoca rechazo íntimo. El rechazo es inversamente proporcional al tamaño del reservado y responde a la fórmula pitagórica:


    Rechazo = Tamaño reservado π r2

  


  El hotel/la habitación. Los buenos amantes no necesitan preguntarse: «¿En tu casa o en la mía?», los buenos amantes arden en deseos y lo que cualquiera de ellos diga, va a estar bien. Otra cosa es que, llegados al lugar, aquello entone o desentone. Por eso, tenga usted previsto el escenario, ese entorno magnífico que le permita decir, dentro de unos años, a su empresario cazado para el catre: «¿Te acuerdas qué ambiente tenía aquel salón –habitación, despacho o lo que sea– donde firmamos el primer contrato? ¡Fue inolvidable! Por cierto, ¿y si volvemos la semana próxima para firmar un nuevo contrato? Sólo te cobraré el doble».


  El entorno de ese lugar ha de tener algo de solemnidad, y ha de ser acogedor, discreto y silencioso. Allí le va a meter usted mano hasta consumar todos los pecados imaginables. ¡Y él se tiene que dejar hacer, entre risitas de satisfacción! Piense en una chica, en Shirley, la mulatita que parece de chocolate no solamente por su bello color moreno sino también porque está para comérsela. Shirley aún tiene sus dudas, pero se deja llevar hacia el catre. Usted se da cuenta de que ella duda. Se han metido en una habitación que atosiga, todo en rojo, como en una casa de citas, y a ella que es pura y casta, le incomoda. Hay espejos en el techo y con sólo pensar que allí verá reflejado el culo de usted, ¡con lo feo que tienen el culo los hombres desnudos!, ella va perdiendo libido. Y encima ese cubalibre con gusto a jarabe para la tos, porque en este hotel timan por un tubo a la hora de cobrar las bebidas y servir brebajes infectos. Y es que usted no se ha dado cuenta de que se ha llevado a Shirley a un motel de carretera en el que la dueña, de grandes pechos, les ha guiñado el ojo nada más entrar y pedir habitación. ¡Eso es imperdonable! Usted no ha preparado la cita con Shirley, y si hace lo mismo con el indeciso que tiene entre manos, puede errar el encuentro que necesita confirmar con él, una cita en la que es imprescindible que firme un contrato si queremos pagar al personal de la empresa este fin de mes.


  Júrese a sí mismo, por lo que más quiera (y, por favor, no mezcle en esto la salud de sus hijos ni la vida de su madre, que con esas cosas no se juega), que no practicará usted el «bote pronto», eso que también se llama el «aquí te pillo, aquí te mato» que es la manera de explicar que va usted tan apretado de necesidades eyaculatorias que está dispuesto a montárselo en una cuneta, sobre un nido de víboras o en un garaje desvencijado que huele a grasa de automóvil. No, usted no es de los que sueñan con el «hotel gratis» que es nada más y nada menos que entrar en la primera iglesia que encuentre y hacerlo en un confesionario que huele a orines del capellán, cuando no huele a que ha estado sobándose los bajos mientras pensaba en esa chica rubita que le ha explicado detalles excitantes de sus reiterados pecados con un novio semental, mientras el cura le decía: «Sigue, hija mía, sigue» y se ponía como una moto, conteniéndose porque tiene una edad en que ya nada inspira a una mujer. No, usted no es un asaltador de iglesias, porque ese tipo de polvos son miserables y, además, incitan al diablo a que venga en aquel instante y se nos lleve para siempre a los infiernos.


  Con un mundo moderno, lleno de lugares perfectos, usted ha de elegir el lugar de la firma. ¿Qué tal un business center, si la oficina de usted está peor que la de Philip Marlowe? ¿Qué tal en la sala vip del aeropuerto, alegando usted que ha de marcharse de inmediato porque el presidente (usted diga «el presidente» que el otro se torturará por adivinar si habla usted del de los Estados Unidos o el de su comunidad de vecinos) le espera para hacerle una consulta muy importante? ¿Qué tal en el Yachting Club –del que usted no es socio, pero su cuñado el tarado sí lo es y le deja que se cuele usted ese día– donde aún se pasean algunos vejestorios vestidos de almirantes con una chaqueta cruzada tipo blazer? Pues échele imaginación y haga que el lugar sea inolvidable.


  El catre. Hay corridos que echarían un palo incluso tumbados sobre un alambre. No les importa el catre. Permítame que le diga que son unos desgraciados. Es como tomar café en un vaso de plástico (¿no será usted de esos, verdad?) porque todo el mundo sabe que el café se toma en taza de loza bien gruesa para que conserve el calor; en el pueblo de mi abuela las llaman «tazas de piedra». Y si quiere ser un sibarita, el protocolo indica que la cucharita ha de ser de oro. Eso hace «tía Elisabeth», la reina de Inglaterra, cuando toma café (nunca con el té), aunque la merma de cucharillas es alarmante, pues hasta los lores las escamotean para llevárselas a casa y lucirlas en la intimidad.


  Primera consigna amatoria respecto al lecho: las sábanas han de ser de satén. El satén produce un frufrú irresistible para las damas, que se sienten acariciadas por esa suavidad glissante que diría una madame francesa. Sólo con tumbarse sobre el satén, muchas mujeres ya se sueltan y comienzan un orgasmo que durará hasta que se levanten del lecho. Me preguntará usted qué son las sábanas de satén en el mundo de los negocios. Pues bien, es el masaje de piropos que usted dedica a su futuro socio; usted va a envolverlo en la suavidad de un lenguaje gratificante que habla de las maravillas de la empresa del otro, de la admirable gestión que está llevando a cabo y de cómo la culminará con la firma del contrato-polvo que usted le ofrece. El contratante o contratado –jamás se sabe quién es quién– viajará envuelto en los halagos casi oníricos, deslizándose en el satén de las buenas y sin embargo nada empalagosas palabras con que usted lo envolverá.


  Segunda consigna: nunca ofrezca a su pareja una cama redonda. Una cama redonda es como un mapa sin norte, donde todos los rincones son iguales. Una cama redonda es una inadecuada invitación a que entren más personas en el acto. Una cama redonda es un «contrato-tipo» despersonalizado. La cama que usted ha previsto puede y debe ser king-size aunque ustedes dos no alcancen el metro setenta. Una cama sin límites, donde perderse, grande, porque usted está enviando un mensaje claro: nos amamos tanto que la vamos a necesitar entera. En una cama pequeña quizás le salga a usted el culo por un lado, cosa poco práctica y harto incómoda.


  Tercera consigna: una cama que no haga ruidos. El ñic-ñac del jergón cuando usted gimnásticamente hace su pump & seal, su bombeo de achique, con la precisión de los alemanes (dicen que las mejores amantes alemanas gritan eso de: «¡Sin perder el ritmo, sin perder el ritmo!») le va a poner de los nervios, les va a descentrar a los dos, que acabarán deseando que libere usted su carga y se acabe el martirio. En la firma de acuerdos, el ñic-ñac son los errores tipográficos, las muletillas sin ton ni son en el texto, el poner «hojo» con hache, los pequeños borrones corregidos o, mucho peor, que el nombre de su pareja que es Swantzemberger, la secretaria lo haya escrito «Swantemberger», cosa imperdonable para un oriundo de estirpe del Imperio austrohúngaro.


  [image: 9]


  La soledad. Se produce un gran silencio en el momento de la firma de cualquier acuerdo. Se oyen las plumas –nunca utilice un bolígrafo– como si rasgaran el papel. Ya le he explicado que es un placer inmenso escuchar el gustazo orgásmico de como la pluma deposita su semen oscuro mientras roza y roza la piel del papel, dejando que esta se altere, se moje y se tiña del amor de quien la ha poseído. En ese momento, están solos ustedes dos, los concordantes. Es un acto solemne pero íntimo. Deje que trine algún pajarito cardenal en la ventana, pero opóngase a que haya garzas en el barrio ese día y en ese momento, porque son aves de mal agüero.


  La soledad de los dos, rodeada de silencios y complicidades. Usted no va a estar seguro de que le aman hasta que no vea la firma extendida. Y querrá que nada los distraiga. ¡Que paren máquinas! Silencio, no vaya a ser que se nos distraiga el sir y se nos corte la inspiración de la cópula, que haga una involuntaria contracción y, como en un caso de vaginismo, se encalle la cosa y no acaben felices. Para ilustrar esta realidad del vaginismo, pregunte usted a una enfermera o un doctor de un centro médico de urgencias, cómo la contracción de la vagina, brutal, inesperada y fruto de ciertos miedos, no solamente detiene el coito, sino que atrapa en su interior al pene y este no puede salirse por mucho que se tire hacia afuera. Es el peor final de un apareamiento porque acaba en un hospital entre risitas de los facultativos. ¡Huyamos de este peligro latente!, del susto inesperado y extemporáneo, huyamos de las trampas contractuales, esas que parece que no se ven, pero que el otro, con dedo acusador, las señala a la primera y dice: «Esto no me gusta nada». ¿Qué espera usted de una frase así, si ya sabe que se está hundiendo más deprisa que el Titanic?


  Su acto es íntimo, rodeado de soledades, que es la forma más acogedora de firmar, con la compañía, a lo sumo, de un café (¡con cucharita de oro, por favor!) y las volutas caprichosas de su aromático humo.


  El factor empático. Ya sé que esta expresión no tiene nada de erótica, pero lo es y mucho. Porque el factor empático es como el aliño de la ensalada, el lubricante del coche y el lubricante vaginal y empresarial. Permítame que le amplíe en qué consiste la empatía, esa facultad que desarrollamos cuando decidimos hablar y actuar en consonancia con el otro; usar su lenguaje y sintonizar sus mensajes. Bueno, pues ahí va el factor empático, es decir, el elemento de compenetración para que la penetración sea afortunada.


  Podemos buscar muchos sinónimos al concepto ‘empático’, pero quizás el más claro sea el de la capacidad de comprender. En efecto, no hay éxito, no hay victoria, no hay negocio, sin conocer y entender los mecanismos que mueven a la persona con la que hemos decidido ir adelante en un proyecto común. Porque no hemos de olvidar que todo acuerdo es fruto de una sintonía entre dos o más personas. ¿Cómo vamos a compartir algo si tiramos por un lado mientras el otro va por el suyo? El factor empático tiene mucho de generosidad como lo tiene el hacer el amor. En el amor hemos de ir a buscar la felicidad del otro, porque sin ella ¿de qué disfrutamos nosotros? ¿De un uso o de un abuso? Eso no es disfrutar. La gracia del erotismo es que tiene una vertiente inteligente muy atractiva. Cuanta más inteligencia pongamos en el erotismo, mayor goce. Estoy convencido de que los brutos, los instintivos y los tarados gozan menos del revolcón que el individuo inteligente que pone en el asador no solamente la fuerza de sus riñones empujando en el dale que te dale, sino la agudeza de saber tratar al otro. (Vaya, me he puesto trascendental por una vez, pero era necesario para que nadie se equivoque).


  El uso de un vocabulario en sintonía y de unos modos sociales que encajen con la vibración de su ser conquistado es indispensable en el arte amatorio. Es decir, que las personas están esperando ser tratadas de una manera y usted no puede defraudarlas. No basta con enseñar el paquete, sino que hay que decir: «Es tuyo, porque es exactamente como a ti te gusta. Y se va a mover al ritmo de tus olas, como si fuera un surfista».


  Pero, atención, no se engañe, porque decir que tiene que estar en sintonía no quiere decir hablar como el otro, sino hablar como él espera que le hablen. Cuántas veces la enamorada espera una demostración de la virilidad que ella no tiene. Cuántas veces espera descubrir, de la mano de usted, el mundo maravilloso de las procacidades e incluso desea ser pervertida por la imaginación que usted puede desarrollar. Si su amada es cursi, usted será un poco cursi, aunque a veces un poco rudo, porque para ella este es el nuevo límite que quería descubrir. Y este juego de comprender y dar según se espera de usted, es el juego inteligente del factor empático. Eso es lo que espera el empresario que va a firmar un acuerdo, que usted lo lleve a donde él no ha sido capaz de llegar solo. Este es el negocio, esta es la clave: prosperar, avanzar, sumando entre dos. ¿No piensa usted así? Entonces no es usted un buen negociante, sino un ambicioso. Negocio quiere decir, como en el ayuntarse, satisfacción recíproca.


  
    Unas rimas fáciles para no olvidarse


    Como dijo el poeta:


    En una relación,

    a mayor compenetración,

    mayor penetración

    y mayor satisfacción.

  


  


XXV

  El PLAN DE MARKETING


  Ya tiene usted todas las bases para crear un plan. No corra, por favor, que no es usted un adolescente. Vamos a crearlo por orden. De hecho, todo lo dicho hasta ahora forma parte del plan, pero ahora viene el saber determinar los objetivos, las estrategias y, sobre todo, las acciones. Porque sin método, sin planificación, difícilmente se llega a la cima del Everest, se gana el París-Dakar o se descubre un nuevo medicamento. Se juega usted demasiado como para que las cosas sucedan porque tienen que suceder así. Las cosas suceden porque usted las ha planificado para que sean así. Usted lleva el timón de la nave, ha de evitar las borrascas y aprovechar los alisios para llevar su mercancía al otro lado del océano.


  Primero, los objetivos. ¿Sabe cuál es el objetivo de un buen manguerazo? Quizás no se lo ha preguntado nunca. Mi respuesta es gozar, gozar de la vida, y se goza con alegría y optimismo, porque el apareamiento es algo divertido, alegre y positivo. En consecuencia, no me lo dramatice usted ni lo trascendentalice, que no estamos para sermones ni sesudas reflexiones. Follamos para estallar de vitalidad y demostrarnos que estamos vivos y, sobre todo, que no estamos solos, que nos entendemos con alguien con quien compartimos la juerga.


  En todos los países del mundo parece que se fornica igual, pero no es lo mismo. Usted ya se habrá apercibido de que:


  
    	Los chinos tienden a retener la eyaculación, creyendo que así pueden pasarse horas gozando sin desgastarse. Es fiel reflejo de su personalidad, porque hacen un pastel sin guinda, un método indirecto que preside su vida; por eso usted nunca se ha entendido bien con los chinos, a menos de que sea un chino.


    	Los americanos tienden al «ahora y aquí», su máxima expresión es Michael Douglas, ese obseso sexual que tuvo que acudir a un hospital para cambiar, sin éxito, su impulso conejero. Creen que fornicar es como correr una carrera: quien llega antes ha ganado, y si es posible, batiendo un récord.


    	El francés es ceremonioso y con sentido de lo que ellos llaman la grandeur. Si no se hace todo como si fueras el amo del mundo, eres un ser insignificante que no estás llamado a cambiar ese mundo.


    	Para el español, sin embargo, el fornicio es como un negocio gitano: se puede cerrar en cualquier momento y en cualquier rincón, y mejor si es con engaño (en esto se parecen a los italianos), porque lo importante es que haya negocio.


    	Para el italiano el amor es el gran terreno de la commedia dell’arte, donde la infidelidad sigue de inmediato a los mayores juramentos de un amor eterno. Si Romeo y Julieta no hubiesen muerto en pleno ataque de amor teatral, al día siguiente habrían estado dándose el salto.


    	Los rusos viven el amor como una pasión de poder. Lo importante es poseer. Poseer a una persona, aunque sólo sea para beberse su botella de vodka. Por poseer serían capaces de mil juramentos, entre ellos que te llevarán al Kremlim en donde tienen mucho poder, es decir, nada.


    	Para el griego, sin embargo, el color del sexo no tiene importancia. Fue Sócrates quien consagró que el hombre griego, aparte de esposa, debía disfrutar de la compañía de un mancebo para completar su vida. ¿De dónde cree que viene la tradición griega, milenaria, de hacer la siesta? Lo que le interesa al griego es dar rienda suelta a su capacidad de autoengañarse.

  


  En definitiva, en todos los países los seres humanos responden bajo formas diferentes a un único patrón: fomentar ocasiones para baldear el patio. Les diferencian las circunstancias y los modos, pero la obsesión es la misma. Por eso, volviendo al concepto de los objetivos de nuestros planes, nos revolcamos –o sea, hacemos negocios– porque gozamos con ello, porque son la esencia misma de la vida. Quítele usted al ser humano la capacidad de amar y la pasión por los negocios y verá qué le queda: nada, el aburrimiento, el vacío, la desesperación del nihilismo autodestructivo. ¿Quién se suicida?, el fracasado en el amor y en los negocios, el desesperado, por eso en el crac del año 29 hubo tanto suicidio, porque la vida ya no significaba nada para aquellos fracasados.


  Bien, ya tenemos los objetivos genéricos fijados. Ahora le toca determinar los objetivos particulares de cada caso. Eso depende de usted y a mí no me meta en sus chanchullos. Usted sabrá con quién quiere yacer y por qué esa persona, animal o cosa. Mientras lo encuentre justificado, adelante.


  A continuación, a grandes rasgos (porque si quiere un curso de marketing, apúntese a los que hacen en Harvard que son impecables, además de caros, pero con alumnas propicias a experimentar mis teorías de la gestión erótica) debe usted establecer las estrategias, el cómo conseguir, cómo enfocar las cosas, por dónde moverse, cómo plantear los asuntos para lograr sus objetivos. Sí, este es el rigor académico y le diré que si no lo sigue se dará de bruces contra una pared, la pared del fracaso que aparece delante mismo de la zancadilla de la improvisación. Y no me diga que no le he avisado.


  Porque cada logro que queremos alcanzar responde, según el momento, a unas circunstancias. Usted no puede actuar como un chulopiscinas que, de repente, despierta de la siesta, y como se da cuenta de que va empalmado, se dice: «Voy a llamar a Denise, a ver si me la cepillo esta tarde». Este picha brava tiene todos los números para acabar con una furcia de pago que tratará que él se diluya con una manipulación sabia, porque ella ya lleva tres polvos ese día y se le empiezan a irritar los labios vaginales. Aún no se ha dado cuenta de que cuando dormimos, como una higiene estúpida de nuestro organismo, los hombres se empalman tres o cuatro veces por noche. Pero que es una erección sin deseo sexual, sólo para tener a punto el instrumento.


  Usted selecciona bien las ideas. Piensa en los atributos que tiene y cómo emplearlos, busca generar una imagen determinada para causar el impacto deseado y sabe cómo podría funcionar todo, con un poco de suerte. Es decir, usted sabe determinar las estrategias. Yo le recomiendo como estrategia fundamental que no descubra usted sus necesidades, sino el valor positivo que está dispuesto a aportar –lo de menos es el dinero– al otro empresario o usuario de sus bienes o servicios. Usted le soluciona a alguien un problema. Esto es lo americano, decir con diplomacia y tacto algo que puede resumirse en: «Tú tienes un problema y yo te lo puedo solucionar». De la misma forma que le decimos a Lilith, con sutileza: «Necesitas tocar el séptimo cielo, lo deseas y te lo mereces, y yo sé el camino para llegar hasta él». Y luego no hay que defraudar, hay que cumplir como un hombre.


  Otra de las grandes estrategias en el amor, y en eso Shakespeare fue un mago en Mucho ruido y pocas nueces (Much Ado About Nothing), es hacer ver que es el otro quien nos está conquistando, dejarle creer que es él quien lleva la iniciativa, y que ese lecho que aparece por ahí, esa agua para las abluciones higiénicas, están por puro azar; que nosotros somos sus víctimas. ¡Ah, que habilidad amatoria! Sólo Casanova sabía seducir así, con esa labia y esa capacidad de darle la vuelta a las situaciones para, ¡zas!, penetrar en los rincones oscuros de las damas y darles el placer que ellas creen haber robado. Imite usted a Casanova, véase media docena de veces la obra de Shakespeare (o mire la película de Kenneth Branagh) y aprenda, tenga la humildad de los que avanzan por la vida porque saben sorber de la sabiduría de los demás. Todos somos un poco sabios, pero si tomamos sapiencia de unos y de otros, la nuestra se multiplicará… y la dama caerá en nuestros brazos.


  Sea usted un buen estratega. Practique con Lupita, esa chica mexicana que vende baratijas en la Quinta Avenida y luce unos dientes perlados en la sonrisa que le dedica a usted cada día cuando hace ver que mira los cachivaches que hay en el escaparate. Pregúntele si conoce bien Nueva York, si quiere descubrir sus secretos y agárrese bien a esta idea: enseñarle Nueva York. Cuando le haya mostrado el «callejón sangriento» de Chinatown, donde los gánsteres le daban al gatillo con facilidad, cuando le haya mostrado el edificio Dakota donde asesinaron a Lennon y donde Polanski rodó La semilla del diablo, cuando la haya llevado el restaurante del Greenwich Village propiedad de Robert de Niro o la pizzería donde detuvieron en la Little Italy al mafioso John Gotti, cuando ella se haya horrorizado lo suficiente, entonces a Lupita se le escapará un beso inocente, que desencadenará todo lo que usted quiera al grito de: «All you need is love» la canción-himno que en 1967 explicó al mundo que el amor es lo único que interesa; ni Gotti, ni De Niro, ni Polanski ni nadie, «all you need is love», que cantaban los Beatles, y si ella no le pide: «Hazme tuya», demándeme que le devolveré el dinero de este libro.


  Se habrá apercibido usted de que hemos pasado de las estrategias a las acciones, sin mencionar algo trascendental: los lenguajes y los mensajes. De los primeros, una pincelada: con su partenaire empresarial, el hombre del que ha de conseguir el contrato, rehúya usted de los lenguajes técnicos y entréguese a los lenguajes más emocionales, porque convence más el entusiasmo de una persona que desea sernos útil que una demostración fría de sus conocimientos técnicos. Ante el cliente, no se está usted examinando para demostrar cuánto sabe, explicándose con prisas como cuando en la universidad un jurado de profesores le exigía que explicara veinte teorías científicas en dos minutos. No, usted no rinde cuentas ante nadie, usted ha de seducir. ¿Se ha llevado alguna vez a alguna chica al catre por haberle explicado muy bien cómo debe interpretarse una cuenta de resultados? Seguro que nunca, ni usted ni nadie. Pues no le largue a su oponente una demostración insufrible de sus conocimientos técnicos. Sea usted persuasivo, no un plasta. Argumente convincentemente sin tener que ofrecer un curso acelerado de matemáticas financieras. Llegue al corazón de la persona a seducir. Si lo hace con lenguajes emotivos, con palabras sugerentes, con un argumentario atractivo, usted se llevará la pieza a la cama o a las cuevas del sado, a donde quiera usted, porque lo habrá dejado, como dicen en mi pueblo «muerto en la piedra».


  Con los lenguajes se articulan los mensajes. No acuda al mensaje fácil, directo, vulgar y casi soez del: «¿Follamos?». Recuerde aquel viejo chiste de Carolina del Sur: «¿Bailamos?», pregunta él. «No», responde ella. Y él replica: «Entonces, de follar, nada, ¿verdad?». Situaciones como esta se repiten miles de veces por inexpertos gestores de los mensajes. Y se lo tienen bien merecido. Por irreflexivos, poco hábiles y muy torpes. Venda usted mensajes atractivos, de los que despiertan interés en la relación.


  Mi admirado Álvaro Mendoza, de Florida, quizás el mejor vendedor norteamericano, y dominador de comercio on-line, asegura que el 98 % de las compras se hace emocionalmente y que luego justificamos dichas compras lógicamente. Para él, el secreto de sus éxitos comerciales se basa en que profundiza en conocer al posible cliente. Mendoza domina el mundo de los mensajes como pocos. Estoy de acuerdo en que si no conoces al comprador, lo más probable es que no le vendas nada. Si no conoces a tu conquista, no la conquistarás. Y los mensajes han de evidenciar que sabemos tocar el punto mágico que hace ganar voluntades.


  No le diga a una mujer que es bella. Ya lo sabe, lo ha oído muchas veces. Dígale que es irresistible y ella se ahuecará y retocará el pelo instintivamente, porque sabe que no es irresistible, pero que tiene ante sí la posibilidad de aparearse con un macho. Dígale a su posible cliente que no sabrá cómo hacerlo, pero que le podrá servir el material que va a pedirle. Dígale que a él le conviene mejorar su empresa, y que usted puede ayudarle con sus servicios o sus productos. Nadie se niega a lo que le conviene y menos si le reporta beneficios. Seduzca sin pensar en usted, sino pensando en él o en ella. Y recuerde que toda relación tiene algo de acto comercial, porque los dos van a salir ganando, pero el otro ha de pensar que quien más ganará será él, que es, a fin de cuentas, lo que más le importa.


  
    Los mecanismos de decisión,

    según Álvaro Mendoza


    «El 98% de las compras se hace emocionalmente y luego buscamos justificarlas sesudamente».

  


  Ahora ya sabe cómo construir mensajes. Haga que sean claros, inequívocos, contundentes en la argumentación, sencillos y de fácil comprensión. Y expréselos con naturalidad. Dígale a su amado cliente que lo admira, que aprende de él. Es la forma de expresarle su amor. Y prométale un festín de revolcones si siguen adelante. Y que eso es lo mejor que ambos pueden hacer. No hay quien diga que no.


  Y no lo desnude; el erotismo no precisa que enseñemos las vergüenzas y menos que delatemos las de los demás. Haga que el primer polvo sea fabuloso pero no inmejorable. El segundo habrá de ser mejor, pero todavía superable. Y el tercero y el cuarto. Siempre. Usted siempre se va a superar y él se dará cuenta enseguida y esperará con ansia el siguiente porque sabe que usted cada vez está mejor y sorprende. Ya tiene usted a un cliente satisfecho, que es una de las cosas –ya lo ve– más difíciles de conseguir permanentemente. Porque usted no es amigo de rutinas, no repite nunca el mismo juego de manos (la repetición hace que le descubran el truco) usted es siempre una caja de sorpresas, por eso lo que al principio sólo era sexo con su cliente, él lo transformará en necesidad y luego, en amor. Que es la secuencia más sublime, en la que no me meteré de momento, porque el amor y el sexo, que son cosas bien distintas, se retroalimentan. Hemos llegado a la cumbre. Y hay que mantenerse ahí. Y no me diga que usted no quería que él se enamorara. Déjelo que se derrita, pobre diablo, y no juegue con los sentimientos. Ha jugado con el sexo, que es un juego y una lucha, una entrega apasionada sin futuro. Y ahora le hablan de sentimientos con futuro, que es algo trascendente.


  Mire, sus clientes, como sus amantes y todo en esta vida, responden a un ciclo vital: nacen, se desarrollan, generan lo que tengan que generar y decaen hasta desaparecer; es la ley de vida. Pues deje que su cliente, al fin y si no hay más remedio, se enamore como un albañil se enamora de la panadera de la esquina. Eso se cura con el paso de los años.


  Déjeme darle un consejo más en la línea de la función, del protagonismo del otro: haga usted que piense que es él quien se lo ha beneficiado; no quiera ser usted el protagonista. Usted ya sabe quién ha sido quien se lo ha llevado al huerto, pero él, como una doncella que después de ser seducida exclama: «¡Qué he hecho!», en lugar de decir: «¡Qué me has hecho!», él se siente más fortalecido si cree que el negocio lo ha hecho él. Porque tiene su parte de razón, ya que no hay negocio, repito, como no hay fornicio, si las dos partes no salen satisfechas del lance. Puede usted llegar al extremo de felicitar al otro diciéndole (figuradamente): «Vaya, tío, menudo polvo me has pegado, me has dejado irritado. Un poco más y se me rompe el frenillo», que es lo que convence a una mujer de que su orgullo no sale herido en un lance pasional y posesivo.


  


XXVI

  EL LADO PORNO DEL NEGOCIO


  Hasta ahora hemos estado viendo el lado vitalista de los negocios, la acción vendedora, pues no hay negocio sin venta, como ya hemos dicho. De hecho, el ciclo del negocio se cierra con la venta. También hemos visto la parte organizativa del negocio, es decir, el trabajo en equipo, así como la relación del clima intro-externo y su vinculación con el sexo. Pero nos queda el lado porno del negocio, ese lado de sexo puro y duro en el que casi nadie quiere adentrarse, que está incluso mal visto en las empresas o, cuando menos, dejado de lado. ¿Ha adivinado cuál es? Sí, es el lado financiero.


  Los financieros son como los pervertidos sexuales: fríos, calculadores, que no les importa el dolor ajeno (es decir, tienen sadismo) y sólo buscan el placer de los buenos resultados, sin detenerse en nada. Pueden llegar a ser obsesos de las cifras, que es mucho peor que ser obsesos del sexo.


  Usted, como toda persona de su empresa, depende de los financieros; ya puede usted mandar que si ellos dicen que están perdiendo dinero, habrá que creerlo y abrocharse el cinturón, los machos o los suspensorios, lo que venga al caso. Ellos le dicen cuándo tiene usted que sacarla de fiesta y cuánto vamos a ganar por ello, o a perder; pero no solamente eso, sino que quieren tener la constancia de sus actos, como si lo filmasen en una película. Son los que deciden qué es inversión y qué es gasto.


  —¿Tres polvos? –preguntan–, pues con eso no tenemos ni para empezar –sueltan como los proxenetas que azuzan a sus protegidas.


  —Pero, vamos a ver –exclama usted–, que aquí el que saca las castañas del fuego soy yo. El que consigue el cliente soy yo. El que le hace aflojar la pasta soy yo. El que se pasa horas haciendo la calle, esquina a esquina, soy yo. Al que le tocan el culo es a mí. El que enseña las tetas soy yo. El que dice: «Lo estás haciendo muy bien» soy yo. En definitiva, el que hace de puta soy yo.


  Y el financiero, que tiene la hucha donde metemos los ahorros, aún se le queja de que está poco llena, o de que gasta usted mucho…


  Ya ve usted por dónde le pueden llevar los financieros. ¿O no es así? Ellos no salen de sus despachos y viven con el aire acondicionado en marcha, mientras usted se hace la calle y muere de calor. Ellos echan números que usted casi no entiende y firman los talones de ¡su dinero! Ellos toman decisiones que a usted quizás no le gusten, mientras usted hace de seductor de una mujer fea y gorda que necesita conquistar porque en el refajo ella guarda un puñado de billetes de los grandes. ¡Y los financieros todavía se quejan! Sin embargo, como buenos proxenetas profesionales, ellos han sabido ocupar un lugar en su vida de tal manera que usted depende de ellos y no los puede echar. Usted, que es el factótum de su empresa, el que da el callo, les implora que firmen un crédito para cambiar la flota de vehículos, para que cambien el aire acondicionado porque los empleados caen como moscas con legionela, o para comprar impresoras.


  ¿Ha visto usted a un financiero sufriendo alguna vez? Ahora se da usted cuenta de que el financiero sólo sabe contar los billetes que entran y que los reparte caprichosamente, para lo cual invierte horas y horas, como si no supiéramos todos que lo más importante es pagar la nómina y luego los impuestos, que para eso no hay que ser un sabio de siete ciencias.


  El financiero también copula. Y mucho. A su manera. Si es usted financiero, seguro que estará sonriendo en estos momentos, porque se habrá visto retratado, cuando no descubierto. Sí, usted fornica como nadie en su empresa. No tiene que seleccionar ni el lugar ni las circunstancias. Es usted un todoterreno que le da satisfacción a la chola allí donde le pille. Le basta con sacarla, empalmarse y ¡zas!, ya la ha metido; y no para hasta que se desparrama, sin esperar a que el objeto de su deseo encuentre goce ni mucho menos el orgasmo final que firma todo encuentro sexual. ¿O no es eso lo mismo que ir a una sección, elegir una víctima y decirle: «Vamos a repasar las cuentas»? El financiero goza repasándolas y se desparrama cuando encuentra un error, pero el otro no, simplemente se ha abierto de piernas y se ha dejado hacer.


  El financiero, si pudiera, sería actor porno, de esos que cuando llegan al trabajo –el plató– preguntan: «¿Cuántos polvos vamos a filmar hoy, y a quién me he de tirar?». Y van a la máquina del café, se sirven uno y mientras sorben el primer trago le dicen a su partenaire eso de: «Vamos, nena, que hoy tengo mucho trabajo». Y encima, cuando el actor, pésimo actor, acaba, usted piensa que él le ha hecho un favor a la protagonista. No hay diferencia entre un actor porno y un financiero.


  Los financieros, en su frenética actividad contable-pornográfica, son unos grandes onanistas, es decir, de los que se lo montan solos, como reconoce Woody Allen que fue toda su juventud (quizás por eso no creció). Sí, usted los ha visto enfrascarse con fruición en el acto masturbador de leer y leer números, sumarlos y volverlos a sumar, anotar la cifra final, calcular las amortizaciones, los préstamos, los márgenes, el cash flow y los beneficios tras impuestos. Usted sabe que con lo que más gozan es con los balances, figura imaginativa que debe parecerse a la rubita de compras, porque ponen la misma cara cuando se plantan ante ambos panoramas.


  Pero usted, hasta hoy, no había pensado en todo esto, no se había dado cuenta de que, además de usted cuando se enfrenta al negocio, todo es puro sexo entre los financieros. Un sexo brutal y despiadado. ¡No se me encoja de hombros lanzando un: «Y qué le vamos a hacer»! ¿No cree que, si hay sexo, usted también debiera participar o al menos probarlo de vez en cuando, por muy dura que sea su manera de practicarlo? Sí, ya veo que ha encontrado usted una manera de hacerlo. Cada mes, o cada quince días, o cuando usted quiera, usted llamará al jefe de finanzas y le dirá sutilmente que quiere una sesión de sexo imaginativo. Y él le traerá un montón de legajos y los repasarán. Entonces, usted descubrirá el goce de los números; cómo los márgenes de beneficios son piernas femeninas que se abren y abren con gran placer para usted. Cómo adentrarse en este mundo de porcentajes positivos le pone a usted como una moto, cómo le excitan las comisiones, cómo se menean los rápeles para mayor goce de usted, cómo dan resultados las franquicias y, finalmente, cómo estalla una cifra final que le producirá el jadeo inconfundible de quien ha conseguido la satisfacción última.


  Pero hay otros tipos de fornicación porno, es decir, que producen el mismo placer por caminos diferentes, más duros, con menos contemplaciones, yendo directos al tema, con un toma, toma y toma, ahora por aquí, ahora por allá y ahora por donde no te imaginas, y ya está. Porque a veces necesitamos que el instinto brutal se desate, que usted sienta el bárbaro que lleva adentro, ese para quien no hay palabras tabúes, ni educación ni partenaires finolis. Usted necesita de vez en cuando un polvo salvaje. Vamos a ver si también los hay en el oficio de financiero.


  Mire, para hallar placer en el trabajo sólo necesita una cosa, como en el hacer el amor: imaginación. Sin imaginación es usted un ser rutinario, repetitivo, de esos que se conforman con el «ir tirando», de los que no esperan emociones de la vida ni hacen nada por tenerlas, excepto de vez en cuando ir a Disneyworld y subirse a la montaña rusa, menuda tontería. Con imaginación usted va a explorar lo ignoto, como quien abre los labios del conejito de una morena abundante en vello púbico, tratando de descubrir un mundo nuevo. Sí, esa es la emoción, la misma emoción. Y usted, que ya cabalga en la imaginación, que comienza a saber ver que las cosas son, cuando menos, al revés de lo que se cree la gente, usted que es capaz de poner a su chica con las rodillas entre dos sillas y los brazos sobre una mesa, como quien mira el paisaje mientras le cuelgan los pechos, usted que es capaz de atacarle así desde la parte trasera para que ella la note –ya lo sabe usted– bien dura, bien gorda y bien adentro, usted también hace estallar la imaginación y se saca de la manga un nuevo producto, un nuevo envase, un nuevo negocio, una nueva vida, que dará dividendos, que cambiará la visión del cash flow y que le va a romper los márgenes brutos. Y se va a relamer cuando acabe la función, mientras le dice a su secretaria que se apunte las posturitas creativas que acaban de pergeñar, porque hay que llevarlas adelante. Y usted, que se recompone la ropa después del fragor de esta orgía de ideas, ya está comenzando a pensar que mañana hay que hacer otra reunión del mismo estilo, con otras posturitas, «¿Qué tal si te pones en el sofá, alzas las piernorras y…?», es decir, «¿Y si calculamos la rentabilidad de un nuevo servicio, basándonos en las cifras de turismo que acaba de dar el ministro del ramo?».


  Nada como la imaginación para sentir el placer máximo, el éxtasis de las ideas. Nada como hacer porno duro en su empresa. Anúncielo así, sin concesiones: «Mañana, en el despacho azul, sesión de sexo duro, con orgía incluida. A las 10:30 a. m.». Verá cómo vienen todos excitados, la pluma en ristre y unas ganas tremendas de hacer correr la creatividad, que es de lo que se trata. Y juegue usted con esto. Por cierto, si Stella, la madurita que ya está de vuelta de todo, decide exhibir alguna posturita provocativa, mejor que mejor, demostrará ella, como usted, que están en una empresa moderna, desinhibida, que sabe lo que quiere dentro y fuera de los despachos. Es mejor que Stella haga esto a que se preocupe por poner máquinas de vending por los rincones de los pasillos.


  Le he hablado de la imaginación y no de la fantasía. La imaginación consiste en pensar cosas posibles, aunque insólitas, a partir de la realidad, mientras que la fantasía consiste en crear personajes y escenas inverosímiles. Un elefante que vuela, eso es fantasía; una buena mamada por parte de Stella, eso es imaginación y veces llega a ser realidad…


  A estas sesiones de sexo duro usted acude vestido para la ocasión: nada de fantasías de colores, sino de negro, que centra la mirada de los demás en la nuestra. Negro como los italianos que van siempre así por si surge una oportunidad. Negro como los chinos, que lo tienen como símbolo de la felicidad. Lleve usted un látigo castigador, algo así como los datos comparativos con el año pasado, en que las cuentas salían harto mejores. Castigue usted como una «ama dominante» a sus gentes, increpándoles, que eso es lo que en el fondo les gusta. Si lo hace con mesura, acabará corriéndose, porque le pasará algo tan humano como lo que acaba sucediendo a Peter O’Toole en Lawrence de Arabia, que después de sus imaginativas heroicidades recibe una compensación:


  —Lo ascenderé a usted a comandante –dice el mariscal.


  —No lo acepto, señor.


  —¿Por qué?


  —Ayer maté a un hombre.


  —Lo entiendo, lo entiendo –sentencia el mariscal.


  —Y… me gustó –remata Lawrence con cara de poseso.


  Esas aberraciones son humanas, no busque al diablo de por medio. Aprenda a dominarlas porque puede enfermar como el tontorrón de Michael Douglas.


  Hay otras cosas que también son porno duro en su empresa. Por ejemplo, los incentivos. Usted promete incentivos y es como si prometiera un mes en una isla deshabitada (desierta no, porque desierta quiere decir que no hay árboles, pero quizás mucha gente), en esa isla deshabitada de las palmeras, con George Clooney sin querer venderle a usted una cafetera, sólo regalarle sus favores, o –para los machos– con Scarlett Johansson sin ropa interior en el mismo sitio que Clooney. Prometa esto y verá a las chicas apretándose los sujetadores en el ascensor, a los tipos más duros dando cuchilladas en el aire para intimidar y a los más timoratos repartiendo zancadillas de todo tipo. Pero no lo haga, porque hundiría su empresa, no quedarían supervivientes. Las ventas serían tan forzadas que tendría retornos durante los dos años de la garantía. Así comprobaría usted que hay formas de sexo duro que no le interesan.


  Los incentivos han de ser comedidos, sólo para sibaritas. Una cena en el River Café, en la misma mesa donde cada noche Paul Newman tomaba su gin-tonic cuando todavía se aguantaba los pedos. Para un premio así tendrá menos cuchilladas, pero verá quién ama el erotismo refinado, quién es en realidad un mitómano y quién un vulgar oficinista. A los mitómanos, una vez conocido el ganador, les dice que les da un premio de consolación: visitar el apartamento en que Marilyn Monroe y John Kennedy se comieron todo el uno al otro, hasta que a él le dio una lumbalgia. (Nota: llévelos a cualquier apartotel de Brooklyn e invéntese la historia, ellos no se darán cuenta). Cuando vean el apartamento, con la vista del puente de Brooklyn al fondo, se les mancharán los pantalones, no lo dude. Imagínese si les lleva a un sitio real y verdadero; les da un síncope. Ese es el sexo duro e imaginativo que mueve a sus gentes y mueve al mundo.


  Le lanzo otra idea: la fiesta de Navidad, esa fiesta en la que siempre hay cuatro o cinco que se pasan con el Martini y si son féminas se despendolan hasta montárselo en el lavabo ¡de hombres! mientras el sádico habitual intenta filmar la escena con su teléfono 3D recién estrenado, por encima de la puerta del excusado. Esa fiesta, conviértala sin reparos en una fiesta del amor libre. Haga un sorteo entre unos y otras para formar parejas de trabajo para el próximo semestre. Y empiece a contar tres o cuatro meses, para anotar los embarazos que crecen como setas en sus oficinas. Para que luego le digan los despistados que en la oficina no se liga.


  Ya sé que usted me dirá que prefiere que el sexo no invada su empresa, ni en sentido figurado. Teme usted los embarazos, que a veces interfieren en exceso en sus planes. Se equivoca usted, porque un embarazo en una empresa une mucho y hace que en el fondo casi todos nos sintamos tíos de los retoños que van llegando vía nuestras profesionales. (Vaya, ya me he puesto tierno, pero es cierto).


  Sexo duro fuera de la empresa. La respuesta es sencilla: depende de usted. Basta, por ejemplo, con cambiar el vocabulario y lo que para una persona educada es: «Lucy in the sky with diamonds» para un amante del sexo a pelo es: «Venga, cordera, que te voy a enseñar lo que hago con el manubrio». El acto es el mismo, sólo ha cambiado el lenguaje. Lo que para unos es «una fiesta» para otros es «un meneo de aquí te espero». Es decir, que a sus congéneres profesionales a seducir les puede decir: «¿Qué te parece si firmamos un precontrato que no nos comprometa en nada?», o bien: «¿Esto se firma ahora mismo?, porque si no esta tarde ya habré subido los precios», o: «¡No seas un acojonado y firma!». Usted sabrá, y a usted le toca elegir el modo. Le advierto que los hay a quienes les encanta que les traten con frases como: «No te me cagues ahora», o: «Si no firmas te corto las pelotas». A mí, a un empresario que me dijo exactamente eso, le respondí con un portazo; quebró a los pocos días. Debía hablar así por la presión que tenía para ganar cuatro dólares con los que pagar la hipoteca de su nueva mansión.


  La diferencia entre sexo blando y sexo duro está en la mente y en la fraseología porque los instrumentos son siempre los mismos, como en el golf: el palo, las bolas y meterla en el hole. De usted depende. Yo le aconsejo moderación, por muy apretado que vaya de gayumbos, a menos que esté muy seguro del terreno en que se va a meter.


  
    Silogismo del sexo duro


    
      	Si sexo duro = sexo blando + fraseología dura


      	Si sexo blando = sexo duro con educación y sutilezas


      	En consecuencia, sólo hay un sexo, bajo varios envoltorios.

    

  


  


XXVII

  EROTISMO ORAL


  No se vaya usted a creer que el erotismo oral es el sexo oral, es decir, hacer el gato con su pareja. Digo lo del gato, porque es el único animal que conozco que se lame todas, absolutamente todas las partes del cuerpo una y otra vez cada día, incansablemente. Por eso a las mujeres lamedoras se las llama «gatitas» y al «chochete», pussycat, otra expresión gatuna.


  De todas formas, es evidente que en los negocios puede, y debe, practicarse el sexo oral, aunque sin llegar a los extremos felinos del, como decía una vieja canción erótica, «hacerle un pijama de saliva»; idea divertida pero excesiva desde todos los puntos de vista. Si usted substituye el lametazo (elogio) por algún mordisquito (chispa de ingenio alabando a su conquista) seguramente hará mejores negocios. Recuerde que los mordisquitos son traviesos y a veces excitan más que los lametazos. Me viene a la memoria una bella actriz que, cuando se casó por tercera vez, fue fotografiada con su flamante esposo dándole este mordisquitos en los dedos de los pies. Me pareció una brillante idea de sumisión. Quizás usted debiera conseguir de vez en cuando negocios en los que el otro acabe jugando con los dedos de sus pies en muestra de sumisión. Y cuando digo mordisquear los pies me refiero a elogiarle a usted y su empresa.


  Asesoro a un grupo de empresarios de Detroit que siempre me dicen lo mismo: los negocios son pura palabrería, pero ¡qué palabrería! Saben que la clave del éxito es medir cada palabra para cada momento. Yo les respondo que es cierto, y que a eso se le llama oportunidad. Les pongo como ejemplo el cine porno. ¿Saben por qué es tan malo el cine porno? Ya lo he señalado anteriormente. Por culpa del guion. Un montón de palabras escritas diez minutos antes de rodar. El argumento se reduce, en la mitad de las películas, a lo siguiente: tipo superdotado físicamente entra en la vivienda de una ninfómana y, casi sin mediar palabra, le da un repaso que le quita todas las telarañas del cuerpo. ¿Por qué todos los fontaneros, electricistas, mecánicos, repartidores y otras especies norteamericanas tienen un pistolón enorme? ¿Por qué todas las mujeres que pasan el día en casa arden en deseos de ser poseídas? Pues porque el guionista no tiene dos dedos de frente. El día que alguien haga una película porno en plan de humor, se forra.


  [image: 10]


  Seducir, conquistar, convencer, he aquí la clave que abre la puerta de la posesión carnal, del polvo galáctico. Es decir, que en contra de lo que dicen los anuncios navideños de la televisión, no son las colonias las que disuelven voluntades, sino las palabras. La cuestión es: ¿qué palabras? Y la respuesta es sencilla: las que salgan del convencimiento de uno, sinceras, bien medidas y preparadas, pero sinceras. Si no somos sinceros se nos va a notar. Al seductor profesional se le ve venir desde una hora lejos. Al hombre sincero, sin embargo, se le cree. Y si está entusiasmado, contagiará su entusiasmo. Así de sencillo. Si tiene usted una vida rica en experiencias, aproveche y explique momentos que ayuden a comprender lo que queremos decir. Si es usted un bromista, derroche su simpatía y juegue con las personas. Si es un enamoradizo, reconózcalo abiertamente y esa sinceridad le salvará. Si es un gafe desafortunado, explíquelo y despertará compasión y comprensión. Si ama la belleza, comunique cómo le extasía esa mujer, o ese producto. En una película tan cursi como Sonrisas y lágrimas, una dama que quiere conquistar al protagonista se rinde porque, literalmente: «¿hay algo más irresistible para una persona que otra esté enamorada de esa persona?». Esa es la clave. Aprovéchela. Demuestre su amor, su irrefrenable atracción por el otro. Hablando. A las personas se las convence hablando y argumentando correctamente. ¿Dónde está ese Q&A (Questions and answers, o preguntas y repuestas) que le aconsejó su asesor de comunicación? No me diga que acude usted a una reunión, una entrevista e incluso una llamada telefónica sin preparársela previamente. Hacerlo así es como jugar a la lotería empresarial. Y lo habitual de la lotería es que no toque. ¿Cómo va a ligar si lo deja todo a la improvisación? El arte de la seducción se basa en la estrategia y las estrategias requieren su tiempo de reflexión. Hasta los rayos que caen fulminante e inesperadamente en una tormenta llevan horas larvándose, cargándose de energía en las nubes.


  


XXVIII

  EL PROBLEMA DEL PRECIO DEL AMOR


  Usted ofrece y busca ligar. Pero, amigo, confírmeme usted que no lo quiere hacer a cualquier precio. Como dicen en Denver, Colorado, lo que no se puede en un negocio es hacer de puta, sin cobrar y encima pagar la cama. Opóngase usted a eso tajantemente. A fin de cuentas, usted va de buena fe hasta el catre y sin ánimo de abuso, y por tanto puede exigir que de la otra parte tampoco haya abuso.


  Las cosas claras: hay empresarios que cuando ganan un cliente comienzan a perder dinero. De esta manera, cuanto más trabajan más pierden. No es extraño que cierren muchas empresas. Les suelen ocurrir dos cosas: pierden dinero cuando piensan que lo están ganando, o bien cuando comienzan a no ganar se rascan el bolsillo hasta pulirse su patrimonio para salvar a golpe de talonario lo que sólo se salva con talento. Cierran y encima se han arruinado. Mal negocio. Me recuerdan a las meretrices que hacen la calle, que cobran lo que sea, pero tienen un gasto monstruoso llamado chulo, por eso ellas nunca ahorran cuatro dólares. Esas mujeres sólo tienen tres soluciones: o engañan al proxeneta y le dicen que cobran poco, que la crisis es la crisis, o se deshacen de él, o cobran más. Lo que no se puede hacer es tener un agujero por donde se va el dinero y encima no se disfruta. Lo peor de la furcia callejera no son sus inevitables ladillas, o sus pechos mugrientos o sus varices de tanto hacer la calle, sino que es una mujer triste porque cuanto más trabaja más pierde.


  Pero el precio que nos interesa es otro y en otros escenarios. Fijémonos en las escort, esas teóricas chicas de compañía que al final sólo te hacen compañía en la cama. Antes se las llamaba call-girls, expresión perfecta porque las llamabas y venían, se te ventilaban y adiós. Ahora, con eso de hacer de escort disimulan un poco el oficio más viejo del mundo. Pero, cuidado, que quizás es mejor que no le hagan compañía en el restaurante o en el teatro porque le pueden pasar tres cosas: una, que sean un peñazo hablando, pesadas, aburridas, intrascendentes y obvias. Dos, que le hagan quedar en ridículo como la amante del gánster de Víctor o Victoria que para hacerse la fina dice que le gustan las fiestas en que sirven canapiés. Y tres, que en el fondo usted ha llamado a la chica para darse un revolcón cuanto más largo mejor, y resulta que se ha de tragar las cuatro horas y media que dura la representación del peñazo de La valquiria de Wagner. Eso es lo que pretendía ella, cobrarle las cuatro horas y media de Wagner como si fueran de cama y sexo sudando como un pollo.


  Saque usted conclusiones al asunto de las escort. Primera, vaya con cuidado con esos empresarios que parece que le ofrecen negocio y lo que quieren es hacerle de escort en un restaurante de lujo. He visto a bastantes empresarios gastando dinerales en invitar, congratular y ablandar a empresarios-escort que hacen compañía pero casi ni se dejan meter mano. Al final, los acuerdos son tan ridículos que se sienten defraudados con razón, pues la aventura ha sido de pago y se acabó con una manualidad en el parking de un supermercado de suburbio.


  Mi consejo, amigo, es que todo tiene su precio. Hasta el ligue que usted cree que le sale gratis, porque ya sabe usted que hay un dicho en Ohio que promulga que «la mujer más cara es la esposa» ya que si dividimos por el número de polvos el sueldo que se invierte en la vida conyugal, ya verá usted qué cifras le saldrán. En consecuencia, no haga usted el panoli y:


  
    	No gaste demasiado en una conquista.


    	Cobre siempre por un polvo.

  


  Sí, cobre lo que honradamente ha de cobrar, amortizando todos los esfuerzos que ha hecho y que va a hacer. Piense cuánto tiempo y dinero ha invertido, lo que le cuesta el club de golf a usted, que odia el golf pero sabe que ahí es donde se ligan de verdad los negocios, lo que le cuesta el palco del Metropolitan Opera para aguantar por enésima vez La bohème, esa ópera en que una soprano entrada en carnes muere de ¡tisis!, y esa mesa en el Green Corner de Central Park. Todo eso son gastos. Suntuosos, pero gastos que hay que poner en la cuenta de explotación particular que usted ha de abrir con ese empresario desde el día en que le conoce.


  Hay que hacer cuentas antes de iniciar una relación amorosa empresarial. Saber cuánto va a invertir en la conquista y cuánto quiere ganar. Establezca los márgenes, piense en los impuestos y luego, fíjese una cantidad. Si es usted amigo de las rebajas, del regateo y esas tonterías que a veces contentan a la otra parte creyendo que han ahorrado dinero, aumente un veinte o treinta por ciento el precio, justo lo que luego rebajará (hay gente que cuando consigue una rebaja se corre de sólo pensarlo en lugar de correrse en el acto sexual, que –creo yo– es lo bueno, pero ya sabe usted que de perturbados está lleno el mundo).


  
    Principio universal de las rebajas


    Toda rebaja responde a un aumento previo del precio.

    Por tanto, ¡nada de rebajar para ganar menos!

  


  Bien, tenemos un precio. El que toca, aquel que le permite a usted mantener la empresa a flote y ganar lo que honradamente le corresponde. ¡No lo mueva! No se rebaje usted recortando los márgenes. No descienda a los infiernos de ofrecer a precio tirado lo que vale un potosí. Usted está en esto de los negocios y del follar para que funcionen mejor por dinero, usted no es una monja de la caridad, ni el paño de lágrimas de nadie. Voy a serle muy sincero: si ha de hacerme caso en sólo una de las cosas de cuanto le he dicho, que sea en esta: no haga usted polvos por un dólar. Recuerde lo que le dije en la primera página y enmárquelo en un cuadro que presida su despacho: «Aquí no se hacen polvos a un dólar». Lo suyo vale mucho más. Y no acepte que le digan que no será bien un polvo, sino solamente una chupadita, una manualidad, cualquier guarrada, menos hacer el amor, que eso sí es el sumo placer, el séptimo cielo. Su tarifa mínima es su tarifa mínima y no quieren que el acto se consume, pues no lo consumen, pero usted aplicará la tarifa mínima. No acepte juegos de palabras, de medias tintas ni juegos de manos. Deténgase, piénselo bien y no caiga en las trampas que los expertos trileros le van a poner. Porque de trileros que se creen muy listos, hay muchos. Ya sabe que a la pregunta: «¿Dónde está la bolita?», usted debe responder: «En ninguna parte, porque me la ha escamoteado», y lo dejará usted de pasta de boniato y aquí se acabarán los juegos.


  ¿Y el afecto, la entrega, el entusiasmo, la vocación, el empuje, el goce, la fruición que usted ha puesto? Eso forma parte de su management style, va en el paquete, es la forma de hacer de la casa. Es como el chupito del restaurante chino (ya ve que todos copian mis ideas), pero con más caché. No tiene tarifa. Hágaselo notar y verá lo contento que se pone. Porque no hay mejor lema que dar mucho más de lo que se espera de nosotros, ir más lejos que nuestras promesas y, por tanto, prometer menos de lo que es seguro vamos a dar.


  ¿Cuánto vale hacer el amor con usted? Ni mucho, ni poco, lo que sea y, además, depende. Depende de cómo se sienta usted de a gusto, del futuro que le prometa una primera relación satisfactoria, de la confianza que le inspire su amante y de cómo vaya la economía de su empresa. Por eso, antes de responder y cometer un error, valórelo bien y una vez haya decidido la cifra, añádale al menos un quince por ciento más. Le aceptarán la cantidad igualmente, porque van tan apretados de ganas de meterse en la cama con usted que están dispuestos a pagar eso y algo más.


  ¿Cuánto vale hacer el amor con usted, con su empresa? El doble que con la mala competencia que tiene usted. Porque usted en la cama es como un Ferrari, todo rugido y fuego que sale por el tubo de escape, mientras los otros van en tartana. Usted vale mucho, mucho más de lo que se paga por cualquier chiquilicuatre.


  ¿Cuánto vale hacer el amor con usted? Cada vez más, porque cada vez van a descubrir más y más secretos del arte de amar. Aprenderán a hacer «la caja», que es una posturita india en donde usted va a penetrar hasta la cocina del sexo para hacer hervir la olla y todo lo que acabe en olla.


  ¿Cuánto vale, por último, hacer el amor con usted? Vale lo que cuesta, que siempre ha de ser poco para usted que sabe valorarse bien y mucho para el que quiere tocar sus torneadas piernas, esos monumentos nacionales que un día de estos estarán reproducidos junto al monumento de Lincoln en Washington.


  


XXIX

  PEQUEÑOS CONSEJOS


  En mis conferencias en los clubes privados norteamericanos, los empresarios siempre me piden consejos. Yo, que les he estado explicando por activa y por pasiva cómo se hace el amor en el mundo de los negocios, les respondo: «¿Aún no han aprendido? Es muy sencillo». Y con la mano izquierda formo un pequeño círculo en el que entra en un movimiento de vaivén el dedo índice de la mano derecha, un signo inequívoco de lo que se quiere explicar. Todo es así de sencillo, si se quiere, pero la verdad es que la vida es una suma de tantas circunstancias que es muy difícil acertar la fórmula exacta para el éxito. Sin embargo, mucho mejor que tratar de ofrecer la definición perfecta, es dar algunos consejos. He seleccionado algunos que ofrezco a continuación:


  El dedo en el culo. Los manuales kamasútricos dicen que la sodomía permite «alcanzar unos estadios orgásmicos muy intensos». Pero olvidan decir que la mayoría de las veces es doloroso. Hay experiencias empresariales que también son dolorosas porque le obligan a usted a actuar contra natura. No lo haga. Para que le metan el dedo en su culo empresarial, al igual que en cualquier trasero, antes hay que mentalizarse, desearlo incluso y, finalmente encontrarle, si es posible, el goce que corresponde. No quiera tener un mal recuerdo para siempre por un simple capricho de un individuo quizás normal, quizás pervertido. Por eso, no se deje usted avasallar por alguien que quiere obligarle a lo que no desea. Eso vale mucho dinero porque, además, suele doler.


  O marquesa o puta. Usted ofrece siempre enyucar como una marquesa, es decir, ofrecer calidad, dignidad, estatus y buen rollo. Ofrece usted su palacio, sus sábanas de satén y el frufrú sobre su piel. Pero su mercado no tiene la finura de gustos que usted pretende. Le gusta llevarse hasta un portal a una zorra barriobajera de las que mascan chicle mientras hacen el amor de pie. Lo siento, pero por el precio de una marquesa usted tendrá que hacer de puta, o perderá su posible clientela. El mercado manda. Ahora bien, un consejo: usted enseñe a cada uno de sus compradores, a los distribuidores, a los detallistas, que hacérselo con una marquesa por el mismo precio es siempre muchísimo mejor. Es un apostolado que a veces cunde ejemplo y usted gozará mucho más siguiendo como una marquesa, que es lo que lleva en la sangre.


  Dígale que no es un polvo. Hay gente que le hace ascos a todo. A la carne que no está bien cocida, a la lluvia, a la gente que no huele a Chanel y a lo que haga falta. Cuando hacen negocios no les gusta decir que se están rebajando al apasionante juego de hacer tratos para ganarse la vida lo mejor posible. Son de aquellos que cuando echan un parche no quieren ni mirarse las ingles de vez en cuando para no descubrir que ese meneíto tan placentero es nada más y nada menos que un fornicio con todas las de la ley. Bien, si no les gusta la realidad, no les defraude cuando se encuentre con esta gente. Y cuando le pregunten: «Oye, ¿no será esto eso que el vulgo llama follar?», usted les responde: «¡Nooooo! Follar es mucho más feo y bastorro». Y mientras se la mete como a una chica de las que no quieren «perder la flor» (sic) les dicen con delicadeza: «Llamémosle un meneíto». Y desde ese momento, cada día ella le pedirá meneítos, bien lejos de eso que el vulgo llama follar. Y es que a la gente no hay que decirle las cosas como son, sino como quieren oírlas.


  El arte de enseñar las tetas. Nadie sabe por qué las tetas ejercen un poderoso atractivo sobre los hombres. Algunos, incluso evitarían el coito con sólo entretenerse con un par de pechos bien erectos y bien puestos. Por eso, usted ha de estar sobre aviso. Cuando en una negociación le piden tocar las tetas «sólo para saber cómo está la mercancía», usted a lo más que accederá es a subirse la blusa y mostrar el esplendoroso escaparate de esos quesillos tiernos y temblorosos, casi yogurcitos, que la naturaleza le ha regalado. Sólo mostrar. Nada de dejarse tocar, porque los hay corridos que con eso tienen suficiente. Sí, no explique cómo fabrica usted esos tetra brick hexagonales, simplemente se lo lleva al piso superior de la fábrica y desde un ventanal le muestra la cadena de montaje de las máquinas de tetra brick y le dice: «Lo ves, es esto». Y acto seguido se lo lleva a su despacho para que, sin haber descubierto cómo se lo hacen en su fábrica, o firme el contrato de marras o se vaya al diablo, eso sí, sin haber tocado las tetas, sin haber visto el secreto que usted guarda en su fábrica.


  La competencia gay. No se mezcle usted con gays si no es gay. Ni con lesbianas, si no es lesbiana. Es decir, no se haga amigo de su propia competencia, a menos que tenga usted una vocación especial o le guste sacar partido de los de su propio sector. Tiene sus riesgos y sus normas propias.


  Dígale por dónde se la va a meter. Aunque los hay que prefieren no saber nada de cómo se hacen las cosas, y firman y ya está, a la mayoría de los empresarios les gusta saber cómo va a ir el asunto. Es lógico. En estos casos, no mienta, explique la verdad. Es lo que se llama «el principio de dígale por dónde se la va a meter»; en efecto, avísele de que el polvo va a ir por allí, que es cuestión de hacer una visita y gozar hasta estallar. Hable claro, que es lo que la gente desea. Seguramente le gustará; y si le gusta, le pedirá repetir.


  El peligro de los mal follados. Una persona tiene una experiencia negativa en cualquier terreno de la vida (el día que prueba el rafting vuelca la barca; se estrena yendo a un concierto en un estadio y diluvia; prueba las ostras y se intoxica, etcétera) y desde ese día ya no se siente atraído por esa actividad. Imagínese qué no pasará con un mal follado, ¡no querrá saber nunca nada más de clavos! Ya puede usted insistir en que usted es diferente, que sabe regar bien las cosas, que será cuidadoso, que le llevará hasta las nubes. Es igual, al otro le podrá el mal recuerdo. Mi consejo es que vaya a por otra pareja y no pierda el tiempo, porque seguramente el desgaste será mayúsculo y nunca tendrá asegurado usted el éxito. A menos que a usted le llamen «John el Pelma», en cuyo caso de nada sirven mis consejos, usted se obstinará y obstinará…


  No se la meta en la boca si quiere hablar. No hay nada peor que imponerse a la voluntad del amante. Si quiere hablar, por favor, no le diga que no es el momento, que ahora toca metérsela en la boca. Déjelo que hable y espere paciente. Tiempo habrá para todo, que no es usted Jimmy el Rápido, sino un experto amante que tiene paciencia.


  Los calientabraguetas. Ya sabe de sobra qué es un calientabraguetas. Ese individuo que le hace sacar todo el muestrario de productos, los prueba uno por uno, pregunta y repregunta y al final se va sin hacer el pedido. Le ha puesto a usted a mil, con la mirada y el gesto le ha prometido, casi, un ardiente encuentro de los que sale fuego de entre las sábanas. Y al final, él se va y lo deja a usted con hinchazón de pelotas. Para no caer en manos de estos individuos expertos en calentar braguetas, usted debe afinar la vista, probarlo de buen principio, decirle por ejemplo: «¿De qué volumen de compra cree que podemos empezar a hablar?», y si él se arruga, tate, aquí hay bacalao. Usted le da cualquier excusa, que tiene un retorcijón de tripas por ejemplo, y se va al excusado que para eso se llama así y lo deja en manos de una secretaria que, desabrochándose algunos botones de la blusa deja ver casi todo su busto, pone caliente al otro y se lo lleva hasta la salida mientras el otro piensa para sus adentros que la secretaria sí que es una calientabraguetas. Mientras, usted se parte de risa con la chica y le promete un aumento de bonus a final de año.


  El mejor vino, en su momento. «La belleza penetra gradualmente» dice el verso kaizu japonés al hablar de la ceremonia del té. Es decir, que las cosas se van descubriendo poco a poco. O sea, que como ya he dicho, usted no puede brindar el mejor casquete posible, tipo libro Guiness de los Récords, a la media hora de conocer a un posible amante-comprador. Recuerde cuando usted visita una bodega de vino: le hacen una cata. El primer vino, estupendo; el segundo, excelente, el tercero maravilloso; y a partir del cuarto, sublime. Nunca le darán de entrada el sublime. Con sus polvos empresariales haga lo mismo: el primero, un encuentro casi inesperado, con una decoración exquisita, una música inolvidable y un polvo a lo clásico: un misionero bien hecho, académico casi. El segundo, sorpresa, un encuentro maduro, sin recelos, abierto, con un caviar maravilloso y una duración casi ilimitada. El tercero, un polvazo sin fronteras, casi salvaje, con sudores por todas partes, revolcándose en el suelo envueltos entre sábanas, inventando nuevas variaciones Goldberg del Kamasutra, sublime, como el mejor vino de la bodega. No hacen falta más explicaciones. Acuérdese de la bodega y el primer día olvídese de Guiness, su cerveza y su libro de récords.


  No fuerce las situaciones. Ya sé que le he dicho que cuando alguien pronuncia la fatídica frase de: «Uf, me he ahorrado un palo», quiere decir que ya está viejo, aunque sólo sea mentalmente. Pero a veces, porque se ha holgado demasiado hace muy poco, porque se está agotado de otras piruetas, o porque llueve, usted o su partenaire no están para una juerga erótica. Respecto a lo de llover, no le extrañe y recuerde aquella divertida historia de un empresario que se llevó a una furcia a un hotel para estas ocasiones: él le pidió que orinara desde lo alto de un armario mientras exclamaba; «Cómo llueve»; luego le pidió que aflojara ventosidades mientras él gritaba; «Cómo truena»; algo cansada de excentricidades y en vista de que perdían mucho tiempo, ella le reclamó yacer a lo que él contestó airado: «¿Follar ahora? ¡Con esta tormenta!». Aunque hay excusas absurdas, trincar no es un ejercicio obligatorio; si no hay interés, déjelo para mañana u otro día.


  No diga que quiere meterla. Entre gente educada, las verdaderas intenciones nunca se exhiben, sólo se insinúan. Es mejor la política de los hechos consumados. Además, en estos casos, a veces se puede asustar a la pareja, sobre todo si es la primera vez. No sea nunca excesivamente franco y no le diga que quiere meterla. El otro ya lo notará cuando llegue el momento, entre risas y satisfacciones íntimas. Ya sabe que además, a las chicas modosas no se las asusta con lo que quizás ellas piensan que es una grosería. ¿Por qué cree que le llaman «pajarito» al pistolón que tiene usted a punto? Pues porque no quieren imaginarse lo bien armado que está cuando desarrolla toda su potencia.


  Evite los ménage à trois. Los hay que buscan tantas variaciones al mismo tema que comienzan a pensar en un trío. Eso está bien en las películas, pero en un negocio, por favor, no meta usted a una tercera persona, porque bastante difícil es entenderse entre dos como para conseguir un acuerdo pleno entre tres. Piense que en los prolegómenos podría, quizás, meter a un tercero de por medio, pero en un acoplamiento sólo hay un penetrador y un penetrado, en cuyo caso ¿qué pinta el tercero? Le puede salir muy cara esa fantasía que sólo acostumbra a funcionar en la teoría.


  Los pezones no se machucan. En toda negociación hay puntos sensibles, de detalle que, como los pezones, requieren un trato suave y exquisito. Los pezones no se machucan, se tratan con exquisitez y se llenan de lengüetazos.


  Dime que me quieres aunque sea verdad. Damos por hecho que uno es un profesional y busca el negocio. No se enamora de primeras del que tiene delante. Pero en el fragor negociador, a usted se le requerirá que lance esa bella frase de amor para ablandar voluntades. Sí, permítase la licencia de decirle que le ama incluso si es verdad, porque todos, absolutamente todos, sabemos que todavía no ha llegado la hora del amor verdadero. Eso son palabras mayores, aquí sólo hablamos de hacer negocios y remojar el bolillo.


  No pregunte: «¿Gozas?». Es muy feo que en pleno fragor de la batalla, usted se detenga y, rompiendo el mágico ambiente de jadeos y sudores, le haga una pregunta tan estúpida como poco intelectual como: «¿Gozas?». ¿No le está usted viendo y oyendo? Los aullidos de placer se lo están confirmando. No haga este tipo de preguntas porque a lo mejor su pareja ocasional se da cuenta de lo que están haciendo y se tira para atrás. Hay que proteger las ocasiones.


  Hágalo feliz y pase factura. Cuando en pleno cabalgar su cliente le diga: «Más, más», es decir, que quiere quedarse con otros productos y mejores calidades, usted no le responda como si fuera una puta barata: «Esto te va a costar más caro». Hágalo feliz, dele lo que le pide y luego pásele factura, mientras él ya va por ahí explicando las maravillas que ha gozado.


  Vigile las ladillas. No es que todo el mundo vaya por la vida con ladillas, pero cuando uno se acuesta por primera vez con una persona desconocida, ha de echarle una ojeada discreta por si va cargado de esos parásitos. Es la metáfora de pedir informes comerciales y financieros. Si su futuro partenaire está cargado de deudas, figura en las listas de morosos y ha hecho concurso de acreedores últimamente, usted se abstendrá de hacer negocios, no vaya a ser que se le enganche una ladilla de morosidad que vaya a chuparle la sangre.


  No lo haga con las medias puestas. El amor intempestivo a veces obliga a desabrochar sólo un botón de la bragueta mientras ella se aparta a un lado la braga sin bajársela siquiera; son cosas de las premuras y el subidón que aprieta. Pero usted no es de esos calenturientos, usted es un profesional exigente que quiere conocer la belleza de los cuerpos desnudos, es decir, el conocimiento integral del otro, no vaya a ser que tenga una pierna ortopédica. Hay que conocer a la amada a fondo, con sus atributos y, si los tiene, sus defectos. No acepte que su conquista le haga el amor con las medias puestas, ocultando quizás la desagradable circunstancia de unas pilosidades propias de un oso.


  No folle a oscuras. Consecuencia del anterior punto es apagar la luz para no ver nada y tener que adivinar dónde están las cosas. El amor se hace en penumbra o a plena luz, porque todos los elementos han de estar a la vista; recuerde que estamos ante un negocio y no queremos descubrir después que nos han enredado porque usted no ha visto nada de lo que ha pasado teóricamente por sus manos. Sólo se venden los productos que están en el escaparate o los mostradores.


  De uno en uno. Pocas veces puede darse la circunstancia de un doble polvo, como pocas veces se firman dos contratos a la vez. Si el primero se ha hecho bien, completo, intensamente, dejándose la piel, la satisfacción será suficiente y el agotamiento total como para no intentar darle al manguaco otra vez, entre otras cosas porque ya no será igual, será como un descafeinado. Deje descansar en plena felicidad a su cliente y usted tómese su tiempo para disfrutar lo conseguido.


  El amante permanente. Cuando los alpinistas suben al Everest no se pasan más de veinte minutos en la cima, y bajan de inmediato, lo que demuestra que lo difícil no es llegar sino permanecer. Lo difícil no es conquistar a alguien sino mantenerlo como amante toda la vida, si es posible. Es decir, que hay que hacer un esfuerzo suplementario para que, en términos comerciales, el cliente quede fidelizado. Para conseguirlo va a tener que derrochar usted mucha imaginación, darle mucha satisfacción permanente y hacerle ver que en otros verdiales no hallará lo que en la casa de usted. Convertirse en amante permanente garantiza una estabilidad económica importante y consagra aquella idea de que lo crónico es siempre más importante que lo agudo. Lo agudo es fruto de un instante y pasa, lo crónico permanece. Pero para ser crónico hay que estar al día, innovar, ofrecer lo mismo de distinta manera, derrochar ingenio y tener capacidad de sorpresa, porque crónico no quiere decir rutinario, al contrario, las rutinas ahogan y hacen que las cosas duren poco.


  No sea vulgar. En el sexo es fácil ser vulgar, porque la mayoría de las expresiones tipo latiguillo acuden al sonido fuerte para llamar la atención. Es lógico: ya que no podemos llamar la atención con palabras inteligentes, hagámoslo con palabras soeces. El problema de las palabras fuertes estriba, en parte, en su oportunidad y en las circunstancias que las envuelven. Cada momento invita a un nivel diferente de expresiones fuertes. Pero lo más importante no es sólo no decirlas, sino incluso no pensarlas. Mike Richardson, director de una empresa de industria auxiliar del automóvil, despidió a su primera ejecutiva simplemente porque decía de sus nuevos clientes: «Ya ha picado otro». Él le había explicado que un ejecutivo no va de pesca a buscar clientes para que muerdan un engaño y sean atrapados. Un cliente es convencido con argumentos honrados. Pero ella, que se llamaba Salom, siguió diciendo –y por tanto, pensando– el mismo tipo de expresiones. Ahí se le acabó su carrera, y lo aplaudí.


  


XXX

  GOCE


  Los brasileños y las brasileñas, cuando hacen el amor, dicen dulcemente: «Qué gozo», esperando que el otro diga: «Yo también gozo». Es una expresión bellísima y manifiesta el deseo de dar placer mientras uno lo recibe. Es un acto de generosidad y hasta una monja lesbiana diría que es un acto de amor cristiano, que para eso creó Dios el amor. Como ya he dicho, es totalmente inapropiada para un acto de gestión empresarial preguntar al otro si goza. Pero miremos el mensaje que lleva oculto y que apenas nadie capta.


  El amor, aparte de algo divertido, optimista y euforizante, aparte de agotador si te toca un amante atlético, es un goce, lo que equivale a decir que permite disfrutar de las delicias divinas que se regalaban las deidades griegas.


  En el arte de hacer negocios follando, debe haber un verdadero esfuerzo para ofrecer un goce intenso. Los expertos en marketing lo destrozan diciendo que eso es fidelizar al cliente y garantizarle satisfacción «o le devolvemos el dinero». Se equivocan, porque la gracia de los negocios que emulan el ayuntarse consiste en que hay una entrega, en busca del beneficio recíproco. ¡Esta es la gran lección que deseo que le llegue al lector de este libro! Esta es la conclusión a la que obligo a llegar a mis clientes. Y todos me dan las gracias.


  Por ello, estas pocas líneas finales son las más trascendentales. Se reducen a una única palabra de tan sólo cuatro letras: goce. Busque, dé y disfrute de él. Sin preguntar. Y vivirá como un millonario, porque será usted un millonario.


  Ya puede usted ponerse en marcha y esta misma semana echar un casquete, aliviar las penas o sacarla de fiesta, que es todo lo mismo: baldear el patio o echar un palo o remojar el bolillo haciendo negocios. De nada.
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