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Clara Sdnchez ha ganado el dltimo Premio Nadal con la novela ‘Lo que esconde tu nombre'. :: JuLIAN MARTIN

«Los edificios
de oficinas son las
catedrales de hoy»

ClaraSanchez

Tras su paso por

una agencia de viajes, se colocd en un
laboratorio y, después, en la Administracion

ASi EMPEZO

Clara Sanchez (Guadalaja-
ra, 1955) tiene la habilidad
de descubrir ambientes li-
terarios en los escenarios
mas prosaicos de nuestros
dias: el centro comercial, la
urbanizacién de las afueras
o el ultimo refugio de losju-
bilados europeos en Alican-
te, espacio donde se desa-
rrolla su tltima novela, ‘Lo
que esconde tu nombre’, ga-
nadora del Premio Nadal
2010. De todos esos escena-
rios, uno de los més atrayen-
tes para la escritora es el de
los centros de trabajo. «Esos
grandes edificios de oficinas

son las catedrales de nues-
tros dias. Alli es donde co-
ITemos nuestras aventuras
personalesy, explica.
—;Cudl fue su primer em-
pleo remunerado?

-Hasta que empecé a dar cla-
se en la Universidad pasé por
varios trabajos. El primero
fue en una agencia de viajes.
Y me encantaba el ambien-
te, porque me permitia es-
tar en contacto con guias
que recorrian el mundo. In-
cluso a mi, que me dedicaba
areservar hoteles, vuelos
o billetes de tren, me invi-
taban a viajes con los que la
gente de mi edad alucinaba.
Me gusté mucho aquel tra-
bajo, sobre todo el contacto
con el mundo adulto. Siem-
pre digo que empecé a pene-
trar en la naturaleza huma-
na cuando comencé a traba-
jar. Alli conoci a la gente de
verdad, porque me di cuen-
ta de que cuando uno tiene
que proteger su espacio de
trabajo, donde compite con
los demas, sale su verdade-

ranaturaleza. Yo creo que
en el trabajo salen cosas que
ni en el mismo hogar, ni con
los amigos, afloran.

—Parece que sus actividades
extra literarias la han nutri-
do como escritora.

-Muchisimo. Después del
trabajo en la agencia, tuve
otro en un laboratorio far-
macéutico y, mas tarde, otro
en la Administracién. Fue-
ron periodos no muy largos,
pero que me dejaron una

«Siempre digo que
empecé a penetrar
en la naturaleza
humana cuando
comencé a trabajar»

«En el trabajo
salen cosas que
ni en el mismo
hogar, ni con los
amigos, afloran»

huella muy intensa. En la
ensefianza, como profesora
de universidad, he pasado
muchisimos afios mas, pero
ha sido la otra actividad la-
boral la que mas me ha mar-
cado, personal y literaria-
mente. Cuando entraba en
uno de esos trabajos, nota-
ba muy vivamente la sensa-
cion de tener que adaptar-
me, de ser la nueva. Y aun-
que entonces pensaba que
eran una pérdida de tiempo,
porque yo estudiaba Filolo-
gia Hispénica, ahora pienso
que esas experiencias fue-
ron un privilegio; me ense-
flaron muchisimas cosas de
las personas.

—sAbandond la universi-
dad tras la publicacion de
su primer libro, ‘Piedras
preciosas’?

-No. Yoentré en la UNED en
1981 y estuve dando clase
hasta 2001 mas o menos. Fue
tras recibir el Premio Alfagua-
ra de Novela cuando decidi
dedicarme solamente a la li-
teratura. Mas que nada, por-
que los viajes trastornaban
mis horarios. Pero dar clase
siempre me ha encantado.
—zAlguna vez penso que po-
dria pasardelateoriaala
practica y ganarse lavida
como escritora?

-No, pero yo siempre me he
sentido escritora, hiciese lo
que hiciese, porque he escri-
to desde que era una nifia.
Digamos que yo trabajaba
para escribir; aunque hasta
los 34 afios, cuando publiqué
‘Piedras preciosas’, no se me
ocurri6 sacar nada alaluz.
—Asi que siempre tenia algo
entre manos...

-Siempre tenia algo en el ca-
jon. Como el que tiene que
tomar una pastilla y no pue-
de dejar de hacerlo, yo tenia
ese complemento. Mi vida
ha sido asi desde que apren-
dia escribir.
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PARA CREAR HAY
QUE CREER

Identificar nuestras creencias limitantes es
un paso vital para empezar a construir

nuestro futuro
aracrearhay que | nuestrascreencias limitan-
creer, y paracreer | tesdebemoshacerlo en tres
hay que querer. niveles.

No, no estoy es-
cribiendo una homilia. Es
solo cuestién de tener algu-
nos principios fundamenta-
les claros.

Alolargo del dltimo afio
y medio he hecho unos
cuantos kilémetros en dis-
tintos medios de transporte
compartiendo con muchos
profesionales algunas ideas
basicas para la creacion de
prosperidad, tanto en el
ambito personal como en el
profesional.

Fue Henry Ford el que
dejé dicho que «tanto si
creo que puedo, como si
creo que no puedo, estoy en
lo cierton. A su vez, nuestro
espafiol universal Santiago
Ramoén y Cajal verificé
cientificamente que «todo
hombre, si se 1o propone,
puede ser el escultor de su
propio cerebroy. Ambos nos
dejaron sin excusas parar
no trabajar por crear prospe-
ridad. ;Dénde esta enton-
ces el problema? ;Sitodo el
mundo quiere prosperidad,
por qué no lo conseguimos?

El problemano esti en el
querer. De hecho, side algo
estamos sobrados en esta
sociedad hedonista es de
deseo. Sin embargo, mu-
chosfallanenelusodela
llave para alcanzar lo que se
desea; 1a creencia en que es
posible.

Lallave para crear cual-
quier cosa en nuestra vida,
tanto en el plano personal
como en el profesional, esta
en nuestras creencias. Iden-
tificar nuestras creencias li-
mitantes es un paso vital
para empezar a Construir
nuestro futuro. Pues traba-
jar o hacer cualquier cosa
con la creencia de que «no
va a servir para nadan es
malgastar los recursos o
como decia el dao Cruzy
Raya «sihay queir se va,
peroir ‘pand’ es tonteriay.

Imaginémonos que he-
mos de vender algo, un pro-
ducto, una empresa o0 a no-
sotros mismos si estd usted
en el paro. El examen de

El primer nivel, base de
los otros dos, es el nivel de
la creencia en uno mismo.
Cémo ando yo de creencia
en mimismo es vital para
continuar con los otros dos
niveles. La falta de autoesti-
ma y autoconfianza es una
clara demostracién de que
en este nivel no anda uno
bien. El segundo nivel es el
de la confianza en el equi-
po. Esto se ve muy facil-
mente en el mundo de las
ventas con los principian-
tes. Puede que todavia no
tengan mucha confianza en
si mismos, pero su creencia
en la empresa y su orgullo
de pertenencia les hacen sa-
lir a ofrecer sus productos-
servicios con todas las ga-
nas, hasta llegar a convertir-
se en grandes vendedores.
Finalmente, esta la creencia
en el producto. Sino cre-
emos en él, dificilmente lo-
graremos colocarlo en el
mercado. En mi trabajo con
grandes vendedores siem-
pre me han dicho que no
podrian vender si el produc-
to no fuera tan bueno.

En el caso de una empre-
sa, la sincera revision de es-
tos tres niveles de creencia
le llevara necesariamente a
tomar medidas en cualquie-
ra de los tres para salir hacia
delante.

En el caso de un profesio-
nal que se puede encontrar
ahora mismo desempleado,
estos tres niveles se resu-
men en uno solo; la base, la
creencia en uno mismo. Y
éste es el reto principal ala
hora de ponerse a trabajar.

Ser conscientes de que
seremos capaces de crear
aquello que creamos posi-
ble nos permitira hacer los
cambios de actitud oportu-
nos. Como aprendi hace
tiempo, el mediocre no
consigue nunca destacar
porque cree s6lo a medias:
‘medio-cree’. Pero, eso si,
recordemos siempre que,
entre creery crear, hay que
actuar. Y hablar del hacer
daria para otra columna.
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