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COMUNICACION

SU JEFE DEBERIA

SER UN CUENTISTA

SABER CONTAR HISTORIAS AYUDG A OBAMA A GANAR LA PRESIDENCIA DE EEUU.
LAS COMPARNIAS TAMBIEN UTILIZAN ESTA TECNICA NARRATIVA PARA VENDER MAS

POF MARTA 6. ALLER

8i Barack Obama lograba poner la piel de
gallina a los que escuchaban sus mitines
electorales era porque sus historias es-

taban cargadas de emocion e historias
personales, sacadas de su experiencia
directa como padre, come voluntario de
barrios marginales, etc. El éxito media-

tico del presidente de Estados Unidos no
ha pasado desapercibido en la empresa
y ha puesto de moda el storytelling. Esta
Lécnica de comunicaci6n consiste en
construir la marca (ya sea un candidato,
un partido o una empresa) contando his-
torias. La campana de Coca-Cola ;Que le
diria el hombre mds viejo del mundo al
bebé mas joven?, por ejemplo, cuenta esa
historia para transmitir los valores. En
vez de decir en un eslogan que esta he-
bida te acompana en todos los momen-
tos de tu vida, articula el mensaje en una
narracion mas personal. Ben&-Jerry's y
Adidas son otros ejemplos de compaiiias
que optan por esta técnica.

“Esta demostrado cientificamente que
un relato se recuerda mas que ningin
otro elemento narrative”, dice Antonio
Nunez, autor del libro ;Serd mejor que lo
cuentes! (Empresa Activa, 2008). “Pero
hacer storytelling en la empresa no
es contar una historia en los anun- u
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cios. El relato en primera persona de
Steve Jobs (disponibe en Youtube) en
su discurso de Stanford, por gjemplo,
explica mejor que cualquier campaia
publicitaria los valores de Apple".

¢Y si qué pasa si uno no tiene histo-
rias personales como las de Steve
Jobs o Barack Obama? Esta es una de
las principales objeciones que las
compafiias ponen a los expertos en
storytelling cuando les recomiendan
sacar partido de sus historias, “Detras
de cualquier empresa hay una gran
historia, las puede contar tanto el
mensajero como el CEQ", dice Nufiez.

Hace afios que empresas como To-
yota y Petrobras hacen una especie
de auditoria de las mejores historias
entre sus empleados. “Hay algunas
buenisimas como una de Toyota en la
que un vendedor de coches cuenta
como ayudo a una mujer que se puso
de parto en el concesionario; luego,
como agradecimiento, llamo al nifio

LAS HISTORIAS HUMANIZAN A LAS
EMPRESAS. Y NO SE NECESITAN
GRANDES PERSONALIDADES: LAS
PUEDE CONTAR EL BECARIO

como un modelo de la compafia”,
cuenta Nufiez.

El storytelling puede ayudar tanto a
motivar a los empleados de una com-
paiiia como a que directivos, accio-
nistas y subalternos no se queden
dormidos en las reuniones.”Las histo-
rias sirven para humanizar a quien
las utiliza”, explica Daniel Ureia, so-
cio director de la consultora Mas
Consulting. “A la banca, por ejemplo,
hablar de familias, de clientes, le
puede ayudar a borrar esa imagen de
malos de 1a pelicula. No es lo mismo
si el presidente del banco empieza la
presentacion de resultados diciendo
cuanto ha ganado la compafiia y se
limita a cifras que si euenta que hace
30 afios empez6 en la empresa desde
abajo”.

Igual que los economistas hablan de
la escasez de recursos, los expertos en
comunicacion insisten en la econo-
mia de la atencion. Ser aburrida
puede hacer perder dinero. n
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