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PrROLOGO

El método que revolucion6 Minnesota

El doctor J. M. Angler ha revolucionado el mundo em-
presarial de Minnesota y desde alli ve crecer actualmente
su fama por todos los Estados Unidos y por toda Europa.
Es psicologo industrial y asesor de directores de grandes
empresas americanas. Uno de los tres asesores mejor pa-
gados 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 gestién
empresarial. Conseguir su nimero de teléfono —pues no
figura en ninguna gufa— es uno de los retos més dificiles
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
mds importantes despachos de Nueva York, Saint Louis o

Chicago.
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EN BUSCA DE LA SEXCELENCIA

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 so-
bre la realidad de estos rumores y me ha respondido:
«En los Estados Unidos cada dia nacen unos tres mi-
llones 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 vendié6 su libro Cémo hacer negocios follan-
do en los Estados Unidos a diez mil délares 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 délares, en sélo tres meses. ;Hace falta que
lo traduzca a euros? El mayor éxito editorial de los tlti-
mos treinta anos, con el minimo tiraje.

Ahora edita su método en Europa, de donde es
oriundo, bajo el titulo de En busca de la SEXCELEN-
CIA, asi, en maytsculas, porque de lo que se trata es de
un tema mayusculo. La primera edicién, en castellano.
Renuncia a los diez mil délares por ejemplar, conscien-
te de que en Espana no tendria mds de media docena
de compradores. «Soy millonario y puedo permitirme
el gustazo de vender mi libro como quiera. Y quiero
editarlo en espanol porque esa gente es una cachonda»,
me dijo cuando me envié el original para traducirlo.
Le pedi aclaraciones y me respondié: «Piensa que los
espafoles acufiaron hace cinco siglos una de las mejo-
res filosofias sobre las técnicas de gestiéon empresarial,
al decir aquello de que “para triunfar con las mujeres,
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J. M. ANGLER

trata a las putas como si fueran marquesas y a las mar-
quesas como si fueran putas”. Aplica esto al mundo de
los negocios y triunfards».

Mike D. Sand’

'Mike D. Sand, agente literario de J. M. Angler.
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SERIA ADVERTENCIA DEL AUTOR:
«INO INTENTE HACER EL KAMASUTRA»

En el mundo de los negocios es ficil encontrar libros
milagrosos: Cdmo hacerse rico en 30 segundos, Cémo ha-
blar bien en una semana, Cémo organizar su empresa en
un mes, por ejemplo. Como pueden ver, cuanto mds
dificil es el reto, menos tiempo nos proponen para con-
seguirlo. Asi, si alguien escribiera sobre un método para
descolgar el teléfono —tarea futil—, lo titularia probable-
mente asi: Como descolgar correctamente el teléfono en
sélo 10 anos.

Estos libros nos recuerdan al Kamasutra: las 32 ma-
neras de hacer el amor. El arte de amar oriental. Menuda
tonterfa. Como si en Oriente tuvieran un pito en for-
ma de sacacorchos o algo similar. Con lo dificil que les
resulta a muchos hacer el amor de una tinica manera,
y ahora nos vienen con la solucién milagrosa de conse-
guirlo de 32 maneras diferentes. No saben que el amor
se hace de una tnica forma que es, al mismo tiempo,
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EN BUSCA DE LA SEXCELENCIA

mil maneras diferentes. Y que conquistar al cliente es
algo tan sencillo que resulta terriblemente trabajoso.

Por cierto, viene aqui al pelo aquel ejemplo de las
amigas reunidas en una aburrida tarde de té, en la que
decidieron confesar cudntas maneras sabian de hacer
el amor. Una respondié que ocho, otra respondié que
once y la mayoria no sobrepasaba la docena. Pero una
de ellas confesé que tenia noventa y nueve maneras de
hacer el amor con su marido, mientras una timida re-
conocié que solamente sabia una. Se le pregunté a esta
tltima en qué consistia y ella respondié: «Se estira la
esposa en el lecho, se abre de piernas, viene a ponerse el
marido encima y la penetra sin mas». Oida esta explica-
cién, la que habia confesado noventa y nueve variantes
exclamé: «;Ya sé cien maneras, ya sé cienl». Y es que a
veces, los que mds técnicas dominan son los que mds
ficilmente olvidan la fundamental y que mejor resul-
tados da.

Todo esto pasa también en el mundo empresarial
y, sobre todo, en el publicitario. ;A qué viene poner en
un anuncio de pdgina entera un texto como: «Todos te
decian que habias de cambiar de vida. Ahora que lo has
hecho, ;no has de renunciar a sentirte vivo?», cuando
lo mds sencillo era decir: «Nuevo Lexus, motor 6 cilin-
dros en linea, 155 caballos y 6 afos de garantia por sélo
44.000 ddlares».

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 ratédn 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.

18



J. M. ANGLER

Estdn 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 mayoria de la poblacién
mundial se ha comprado una versién libre y barata (a
veces porno en sus dibujitos, que es lo mds ilustrativo,
confesémoslo) del Kamasutra y la oculta en las estan-
terfas para no quedar en evidencia, no hay empresario
que se atreva a poner en su biblioteca titulos como £/
arte de vender o Yo le ensenaré 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 pufiete-
ro caso y los oculta para no sentir vergiienza. Otra cosa
es nuestro libro En busca de la SEXCELENCIA, que es
la puesta en solfa de mi anterior libro titulado Cédmo
hacer negocios follando, tipica obra prohibida que va de
mano en mano, porque todos saben que no hay mayor
placer que ganar un pastén fornicando.

Nuestro consejo no puede ser mds 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 dénde coloca usted su retorcida pierna izquierda,
sino que su mandoble esté bien tieso, bien metido hasta
el fondo y bien duro. Lo demds son mariconadas para
despistar.

J. M. Angler
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LA ENCUESTA ANGLER

La sefiora, burguesa, llega a su casa cubierta de un impre-
sionante abrigo de vis6n blanco. Le abre la puerta la cria-
da, que muestra su admiracién por el abrigo. «;Cémo lo
ha conseguido, sefiora?», le pregunta la fimula. «;Bah!
—responde la duefa—, jcon un polvo de un millén de
délares!». Al cabo de mucho tiempo, la misma sefiora ve
llegar a su casa a la criada con un impresionante abrigo
de visén rojo. «;Cémo lo has conseguido?» le pregunta.
«;Bah! —responde aquella—, jcon un millén de polvos a
délar!».

Esta historia, palabra por palabra, enmarcada como
si fuera un cuadro de Picasso, preside la sala de reu-
niones de la Three Way Company, en Minnesota. El
director, Carl Cherlson, la sefiala enérgicamente con el
dedo cada dos por tres. «;No quiero polvos por un dé-
lar! Nuestros polvos valen mucho mds. Dejar contento
a un cliente cuesta mucho, y si realmente él quedé con-
tento, pagard el precio de un buen polvo. Si no puede
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EN BUSCA DE LA SEXCELENCIA

pagarlo, se ha equivocado de empresa». Esta parrafada,
lanzada a bocajarro la primera vez que me entrevisté
con Carl Cherlson, me abrié una visién inesperada del
mundo de los negocios. Cherlson la repite, con alguna
variante, a sus ejecutivos, que ya entienden perfecta-
mente la filosofia del director: en Three Way Company
se trabaja con clientes que sepan apreciar la alta calidad
de los servicios de consultoria que les ofrecen. Y que
paguen el alto precio de un servicio impecable.

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

Después de oir a Carl, decidi que la encuesta que es-
taba preparando para empresarios de Minnesota debia
incluir nuevas preguntas. La llamé «Encuesta Angler» y
no fue fécil conseguir respuestas sinceras.

Pero el resultado me sorprendié: ;habia un enorme
paralelismo entre la gestién de sus negocios y el erotis-
mo! Quedé perplejo y guardé el secreto, incluso a mi
esposa, durante los tres anos que he tardado en tener
listo lo que creo que deberd 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. Olvidese de
los gurts plastas y mal enrollados, de viejas teorias que
aburren a sus empleados y de todo lo que estudié en la
universidad. Siga el Método Angler (creo que es mejor
que lo llamemos asi a que lo llamemos el «Método Fo-
llador») y diviértase y triunfe.
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J. M. ANGLER

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

Estoy convencido de que usted no conoce a nadie
que reconozca mojar poco el botillo. Seré mds 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 cuestion: el me-
jor amor es el amor platénico, el que no se consuma.
Pero no filosofemos. ..
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IT

(GUARRADAS

Les voy a confesar que yo soy de los que han aborrecido
las peliculas porno. No puedo con ellas. Son vulgares.
No hay una sola pelicula 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 podrd montar nunca un solo negocio.

Conviene recordar que «follar» viene del término
folgar que quiere decir exactamente ‘divertirse, disfru-
tar, alegrarse’. La palabra viene del latin tardio follicare
que significa ‘resollar, jadear’ y que a su vez viene de
Jollis 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 manfaco, deje de leer
inmediatamente este libro. Aqui estamos para hacer ne-
gocios y divertirnos, no queremos guarradas.

Nuestra teorfa es que si usted «folga mentalmente
con sus clientes» tal como le propongo, se le irdn las
ganas de tocar el culo a chicas de la oficina (si es usted
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EN BUSCA DE LA SEXCELENCIA

un macho irreprimible) o a ejecutivos (si es usted una
mujer ardorosa), con lo que se verd libre de importan-
tes peligros en el trabajo. Y, sobre todo, no follard usted
fisicamente con sus propios clientes, que es lo peor que
le podria pasar. ;Se imagina que para conseguir tener
contento a cada cliente, se tuviera que meter usted en
su cama? Serfa insufrible. Sobre todo porque estoy con-
vencido de que tiene usted una inmejorable pareja a la
que atender y amar. Y si no la tiene, cdmbiela ripida-
mente, ni ella ni usted se merecen esa indignidad.
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AMAR AL CLIENTE

Si a su ser mds querido le pega usted un viaje de vez en
cuando y no se libra de un buen revolcén en el que los
dos acaban felices, ;qué no hacer con su cliente? Echele
un buen viaje a gusto, déjele el cuerpo feliz y agotado.
Le pagard mucho mds a gusto que si le da usted una pa-
liza verborreica como la del comerciante de Estocolmo.
Se lo cuento: un ejecutivo americano visita al delegado
de su empresa en Estocolmo en visperas de la entrega de
los Premios Nobel y de Navidad. Estocolmo bulle en
esos dias: gente guapa, mujeres balticas de ojos rasgados
y mirada tentadora. Van al Operakeller, el restaurante
mas 7z de la ciudad. Sobre la mesa, la famosa carterita de
cerillas en cuyo interior estd todo preparado para escribir
un mensaje: «mi teléfono es... mi nombre es... estoy
interesado en...». El camarero se encargard de llevar las
cerillas a la dama elegida.

El ejecutivo que estd de visita casi no da crédito a la
carterita de cerillas y comienza a mirar a todas las mujeres
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EN BUSCA DE LA SEXCELENCIA

del Operakeller. En la barra hay dos solitarias y en tres
mesas hay un grupito de jévenes 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 indi-
geribles historias de cifras, porcentajes, ventas y tecni-
cismos cripticos.

La cabeza del enviado a Suecia bulle. Casi no escucha
ya la leccién sapiencial del delegado. «;Leiste mi informe
sobre la incidencia del cambio de horario en la zona la-
pona?», pregunta el pelma; y el otro responde: «He visto
papeles... —y anade—, perdona, pero he de ir al lavabo».
En la cola del lavabo, una chica le sonrie, pero él tiene la
cabeza tan espesa que no sabe c6mo reaccionar. Cuando
llega al hotel, despierta: «He sido un necio, me he per-
dido la ocasién de ligar con la chica mds encantadora
que he visto en Suecia». Al dia siguiente, el delegado es
destituido fulminantemente.

Querido lector, tenga usted imaginacién y genere
satisfaccién en quienes le rodean. El delegado de Es-
tocolmo llevaba en la cabeza el modelo rigido de la es-
cuela de negocios donde habia sido formado y perdié el
empleo, como podia 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 rela-
ciones con su entorno profesional. Una forma que lleva
directo al orgasmo.

Y para llegar al orgasmo, usted va a tener que darse
un garbeo. Serd muy sano y gratificante.
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EL ORGULLO DE LAS PUTAS

Follar por interés econdémico es prostituirse. Eso dice el
diccionario. Y eso de ser puta estd muy mal visto. Lue-
go veremos que eso es mentira, que estas cosas las dicen
las esposas que no saben darle a la castana. Muchas y
muchos putos saben que trincan mejor que las esposas
y los maridos. Muchas putas también llegan a hacerlo
con carifio e incluso con pasién. Y las hay y ha habido
que llegan a alcanzar el poder. Pueden sentirse orgullo-
sas, pues cumplen con su misién. 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. Asi les va; tendrian que
vigilar al marido porque seguramente moja el bizcocho
en otra chocolatera.

Con las putas ocurre algo maravilloso que pocas ve-
ces se dice: son sinceras, no hacen perder el tiempo.
Nos dicen lo que van a cobrar y lo que van a hacer
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EN BUSCA DE LA SEXCELENCIA

a cambio. Hay muchas mujeres putas que ni siquiera
cobran. Mejor.

Con las empresas, mds vale ser puta y encontrarse

con un empresario puta. No perderemos el tiempo tra-
tando de seducirlo, ya que sabremos de entrada lo que
cuesta, si es que cuesta algo, y qué podremos hacer con
él. Silo que queremos hacer con una empresa es pegar-
nos una gozada reciproca, lo mejor es saber si vamos
a poder hacerlo y cudl 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 mis.
Chiscar y cobrar no es malo. Si se hace a gusto, es un
oficio dignisimo, que cubre una necesidad social inevita-
ble. La Historia de la prostitucion, de Pierre Montaigné,
abarca seis gruesos volumenes, mientras que la His-
toria de la Iglesia, del jesuita Giovanni Petrelli, sélo
llega a cuatro volimenes, lo cual nos indica dénde
ha habido una actividad m4s rica en sucesos e intensa
y variada en nuestra sociedad. Si, darle al kiki y co-
brar es bueno si el cliente sale feliz y contento y, sobre
todo, si vuelve.

Montar negocios copulando tampoco es malo. Es
buenisimo. Sano, reconfortante y original. Y proporcio-
na unos resultados envidiables. Vamos a verlo a conti-
nuacién; pero antes, sobre todo, siéntase usted orgulloso
de darle a la noga en el trabajo y ganarse asi muy bien la
vida. Con buenos clavos, como las mejores putas.

:Saben ustedes por qué hay mds putas que putos?
Simplemente porque las mujeres, con eso de la ma-
ternidad, se consideran superiores, responsables y
conservadoras y dejan para el hombre la insuperable
gozada de la osadia, el cambio y la evolucién. Tiempo
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J. M. ANGLER

atrds, las mujeres frenaron (ahora hay muchas que
comienzan a cambiar) y renunciaron a la alegria del
sexo. Convirtieron el sexo en elemento de procrea-
cién y en cierta medida se equivocaron. Esta severidad
sexual las llevé al sentimiento trdgico de la vida. Y
los maridos, cansados de que no entendieran la vida
como una oportunidad para ser profundamente fe-
lices, epictireamente felices, se buscaron suceddneos,
léase el futbol, 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 chi-
cas ficiles. No usan el sexo para procrear, sino para
ser felices y hacer felices a los demds. Haga usted por
tanto de su empresa una empresa puta y no una em-
presa madre-resignada o esposa-conservadora o, lo
que es peor, amiga-estrecha. Y busque para relacio-
narse otras empresas putas. Verd lo bien que le ird.
Y no me llame machista, que es la frase de quienes
precisan del machismo para reclamar lo que han per-
dido 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 mds machistas entre las mujeres que entre los
hombres. {Qué mds quisiéramos los hombres mds que
las mujeres asumieran el cincuenta por ciento de las
responsabilidades que la humanidad arrastra colgan-
do de sus mochilas!
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J. M. ANGLER

Vamos a analizar la teorfa del Sol. Vivimos en un
sistema solar y giramos, cual maridos déciles, en torno
al Sol. Una vida rutinaria, con el escaso aliciente de
tener cerca una Luna caprichosa, como la vecinita del
2.2 piso. Pero, en el fondo, es una Luna inerte que,
por muy a mano que esté, no ofrece ningun 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 quizds son alcanzables y nos van a abrir las puer-
tas a otra forma de entender las cosas y los negocios.
Son como aventuras de riesgo, y la esposa lo entenderd
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.
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