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MANAGEMENT / FORMACI6N

El arte de seducir con palabras
a 1.000 directivos en dos horas

Los speakers desvelan los secretos de una buena conferencia

JUANMA ROCA

Madrid. En una ocasion,
Tom Peters, antes de co-
menzar una charla, exigié
a varios asistentes que se
cambiasen de sitio. Los
ejecutivos, incrédulos,
tardaron en reaccionar y,
Peters espetd: “;No lo
veis? {Como vais a cam-
biar vuestra empresa si
v0sotros mismos os resis-
tis al cambio!”. El tono
provocador desperté al
auditorio, que acab6 ova-
cionando al ponente.

Las conferencias para
directivos se han conver-
tido en todo un arte de
oratoria y seduccion. Da-
niel Romero-Abreu, direc-
tor general de Thinking
Heads, comenta que “el
sector de los speakers esta
cambiando y en los alti-
mos afios se ha profesio-
nalizado”. Para Romero-
Abreu, el conferenciante
necesita “rigor, profesio-
nalidad y seriedad”, cua-
lidades que se acompa-
fian de varias artimaiias
y trucos bien ensayados.

Enrique Alcat, presti-
gioso conferenciante, des-
taca que, en primer térmi-
no, “es importante cono-
cer con exactitud el tipo
de plblico” al que se diri-
ge el gurtl. “Cuanta mas
informacién tengamos del
tipo de piiblico, mas posi-
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ExpoManagement, cita de referencia
En los dltimos afios han proliferado los
congresos de formacion para directivos.
Entre ellos, ExpoManagement de HSM,

que este ano celebra su cuarta ediciény
reline a mas de 2.500 ejecutivos, concita

HSM

la atencién de la mayoria de los directi-
vos al traer a los mejores conferenciantes
del mundo. Este afo, el evento se cele-
brara el 24y 25 de mayo y contara con
Gary Hamel, Colin Powell y Kasparov.

exige un “profundo res-
pecto y gratitud hacia la
audiencia”, pues “las per-
sonas estan allidedicando
una parte de su tiempo y
de su dinero para recibir

" un jede valor”, Asi,
Rovira, que en mayo pu-

El orador blicara con Empresa acti-
debe hablar va el libro Los siete pode-
res, que saldrd con una

con respeto, primera edicién récord de
humﬂdad y 100.000 ejemplares, honra
pasi on la humildad del orador,

bilidades tendra el confe-
renciante de triunfar”,
precisa. “Adecuar la po-
nencia a la audiencia es
imprescindible, aunque
todavia haya muchos gu-
10s, como los estadouni-
denses, que van a pifion fi-
jo”, agrega Juan Carlos
Cubeiro, socio de Eurota-
lent y coautor de El club de
liderazgo.

Conocido el auditorio,
“lo fundamental es tener
algo que decir”, comenta
el profesor del IESE Pedro
Nueno, aungue, como ma-
tiza Alcat: “La calidad y el
prestigio de todo confe-
renciante se presupone”.
La honestidad e integri-
dad deben presidir del dis-
curso, como indican Luis
Huete y ‘el profesor de
ESADE, Alex Rovira, que

cuyo trabajo “es un servi-
cio que requiere profunda
entrega”.

Pasion y sentimiento
Junto ala humildad, Alex
Rovira se detieneenla pa-
sion: “Sino te apasiona lo
que haces, 1a persona que
te escucha lo siente. El
conferenciante debe po-
ner su alma al servicio de
su cliente”. Por eso, como
apunta el profesor del
IESE Santiagc Alvarez de
Mon, “lo primero es ser
auténtico: expresar los
propios sentimientos y
emociones. El conferen-
ciante no deja de ser un
actor que, cuando actia,
se olvida del ptblico y lo
cautiva”.

Alvarez de Mon alaba
la capacidad persuasiva
del director de la filarmo-
nica de Boston, Benjamin
Zander: “Lo traje a Ma-

drid a dar una conferen-
cia, empezo6 hablando de
musica y, al final, se me-
ti6 al puiblico en el bolsi-
1lo”. En ese sentido, el au-
tor de La logica del cora-
z0n explica: “Los norte-
americanos tienen menos
sentido del ridiculo que
los espafioles, porque lo
han trabajado y les sale
conmas naturalidad”.

El speaker ejerce tanto
de orador como de show-
man. “El calificativo de
showman es, quiza, el mas
adecuado. Es preciso cap-
tar la atencién, y esono se
hace sélo con mensajes
profundos, sino con for-
mas atractivas y metodo-

logias novedosas”, apun- -

ta Javier Fernandez
Aguado, socio de Mind
Value. No en vano, com-
pleta Fernando Trias de
Bes, “el directivo necesita
el show, algo distendido”.

Entre risas y anécdotas
Enrique Alcat sefiala que
“unas risas o varias car-
cajadas sirven para des-
pertar a la concurrencia,
asi como los silencios pro-
longados o la socorrida
técnica de la improvisa-
cion preparada o la anéc-
dota con un taxista que, a
veces, nunca existio”. Sin
embargo, Cubeiro recha-
za la excesiva comicidad:

——e

El ponente es,
ante todo, un
showman, pero
también debe
abrir la mente

“Creo que lo de los gritos
o los chistes forzados es
para histriénicos. Lo
nuestro ha de ser diverti-
do, pero con enjundia. No
esun show”.

Los conferenciantes
aconsejan incluir metafo-
ras y ejemplos concretos,
asi como comenzar por
las ideas claves y repetir-
las varias veces. Enlos l-
timos afios han prolifera-
do ponentes ajenos a la
gestion que han aportado
su experiencia vital. Co-
mo sefiala Romero-
Abreu, el filésofo José
Antonio Marina, el res-
taurador Mario Sandoval
o el psiquiatra Luis Rojas
Marcos “han atraido a la
audiencia con un mensa-
je renovado”. No obstan-
te, concluye Nuria Chin-
chilla, profesora del IESE,
el speaker no debe perder
de vista su auténtica mi-
sion: ayudar a pensar a
los directivos, estimular-
los y abrirles la mente.
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