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La forma mas antigua de explicar una idea

> AGITESE
ANTES DE LEER

Carlos Salas

Estaba alli desde hacia muchos meses pero
vo no lo pensaba leer porque me parecia
demasiado simple. «Léelo», me dijo un fa-
miliar que preside una compania de segu-
ros. En los altimos anos, entrevisté a mu-
chos directivos y empresarios, y siempre
acababa preguntandoles: «cY ha leido us-
ted el dicheso libro ese?. Todos me res-
pondieron que no. Claro, era tan simplon.
Tampoco lo iba a leer yo, desde luego.

Supe que un empresario lo habia regala-
do a sus 25.000 empleados y pensé: «Quiza
para la masa, pero no para mi». Vi luego
por las secciones de autoayuda
de las librerias montones de li-
bros que lo copiaban, va saben,
de esos con la tapa amarilla que
parecen escritos para nifos
grandes que dirigen corporacio-
nes, Pero no para mi. Se habia
editado por primera vez en cas-
tellano en 2000 y los periodistas
lo mirabamos como esos libros
tontos que alimentan la inocente
busqueda de la perfeccién. De
modo que no me iba a descubrir
nada nuevo.

Hasta que un arquitecto ami-
go mio me lo presto, «L.éelo», me
dijo. ¢Tu quoque?, pensé. ¢Tam-
bién ti? Otro que habia caido en
la secta del queso. Eso fue hace
un ano. Pues vamos a ello. He
leido bastantes libros de gestion
y hasta he entrevistado a los gu-
ras: a Michael Porter, a Tom Pe-
ters, asi como a premios Nobel
como Herbert Simon y a La-
wrence Klein, y hasta al locuaz
John Kenneth Galbraith para \
que me explicaran las claves de
la economia.

Asi que un par de enanitos lla-
mados Hem y Haw, junto con dos ratonci-
tos llamados Fisgon y Escurridizo, no me
iban a ensenar mas que todos esos senores.
Un domingo por la manana, me relajé en el
sillon de casa y lei el librito. Déjenme recor-
dar: tardé 40 minutos. No encontré grafi-
cos, ni formulas. No hay case study ni jerga
economica como cash flow o return on as-
sets. Ni optimizacion, implementacion o va-
lor para el accionista. «Vaya, aqui solo hay
un cuenton, me dije.

El cuento es muy simple: conviven dos
enanitos y dos ratoncitos en un laberinto
donde cada manana encuentran su racion
de queso. Un buen dia, desaparece la comi-
da. Los ratoncitos se lanzan por el laberinto

a la bisqueda de mas queso, pero los enani-
tos racionales, se quedan esperando a que
aparezca el gueso de nuevo. Como no apa-

rece, uno de ellos reflexiona y dice: «Hay |
que salir en busca de queso». Es Haw. El |

otro se queda parado y dice: «Lo més segu-
ro es esperar a que llegue de nuevo el que-
son. Es Hem.

El enanito Haw sale a la aventura y esta
muerto de miedo. Pero se da cuenta de que

el miedo le ayuda a espabilarse de modo |
que va escribiendo sus ensefianzas en las |

paredes, También se le ocurre que antes
de que desapareciera el queso, habia cier-
tos indicios a los qué no hizo caso: el que-
so olia mal y encima ya no habia tanto co-
mo antes. Pero ignord estas senales por-
que le producian temor. El temor te impide
ver la realidad.

Haw encuentra por fin un depdsito de
queso pero resulta que esta casi vacio. Al-
guien se le ha adelantado. Entonces apren-

de que si hubiera salido antes de su rincon,
habria encontrado esa despensa llena. Haw
vuelve con su amigo Hem y le da a probar el
queso nuevo, pero éste lo rechaza porque
sigue apegado a los viejos gustos. «No creo
que me vaya a gustar», dice Hem. «Quiero
que me devuelvan mi propio queson.

Haw sigue buscando por su cuenta mis
depositos de queso hasta que encuentra
otro dende estan sus viejos amigos los ra-
toncitos. Después de hartarse de queso,
Haw reflexiona sobre lo que le ha sucedido:
el queso cambia de sitio asi que hay que
moverse. Fin de la historia. (No lo dice pero
suponemos que a estas alturas el reacio
Hem estd calcificado de hambre).

|

Como ustedes ya suponen, ¢l libro se lla-
ma cQuién se ha llevado mi queso? (Empre-
sa Activa) y esta escrito por el psicélogo
Spencer Johnson. Ha vendido (pincho en
internet) «millones de ejemplares en 26
idiomas». La gran clave del éxito del librito
es que refleja las actitudes de los humanaos
ante los cambios: unos se apoltronan y
otros se mueven. En el fondo, nos esta di-
ciendo que en la empresa imperan las mis-
mas leyes que descubrié Darwin hace siglo
y medio: el entorno cambia, y las especies
que se adaptan a esas modificaciones so-
breviven. Las que no, se extinguen.

El presidente del Instituto de la Empresa
Familiar, Juan Roig, que también es presi-
dente de Mercadona, lo regalé a toda su
plantilla, supongoe que para animarles a
pensar que hay que moverse, cambiar,
aceptar nuevos desafios y buscar el queso
cuando desaparezca. El queso es el merca-
do, que cambia de gustos o de sitio. Hoy es-
ta en Espafa, manana puede es-
tar en China. Hoy le gustan los
coches grandes y de diesel; ma-
fana, pequenos v de pilas.
Seguro que antes de (Quién se
ha llevado mi queso? habia mu-
chos libros sobre la gestion del
cambio. ¢Y por qué éste ha
triunfado? Porque ha sido el pri-
mero en relatarlo como un cuen-
to de Samaniego o una fabula de
Esopo, la manera mds antigua y
mas eficaz de transmitir una
idea. Una verdad contada de una
forma sencilla.

Creo que va lo he dicho ante-
riormente en esta columna: si
tienen que explicar una idea, por
favor icuéntenla! No aburran a la
audiencia con graficos. Pierdan
el miedo al ridiculo y animense a
contar cuentos como lo han he-
cho nuestros abuelos y los abue-
los de nuestros abuelos. La ma-
yor parte de las personas que de-
cian no haber leido el libro me
mintieron porque les daba ver-
glienza reconocerlo. Como a mi,
El célebre psicologo Carl Jung
decia que tenemos impreso en el
alma un inconsciente colectivo que se mue-
ve con arquetipos. Los arquetipos son la
esencia de las novelas, los guiones de Ho-
llywood, los cuentos de nifios y los libros de
autoayuda como el del dichoso queso.

La misma editorial acaba de publicar un
libro titulado Serd mejor que lo cuentes de
Antonio Ninez Lopez. Si usted es capaz de
transformar un aburrido informe en fabu-
losas sensaciones y emociones entonces
conseguird que su mensaje llegue a mas
personas de forma duradera. No lo olvida-
ran. ¢Y saben a qué se debe? A que la espe-
cie humana sigue esperando que le cuen-
ten un cuento por la noche en la cama o
junto a la fogata.
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