Tirada: 38.964 | Seccion: Economia
Difusion: 23.434 | Espacio (Cm_2): 622
: 1A GACETA (03.0) Ocupacion 0):  70% | [
1.Crece_ RETREEuCTe Audiencia; 82.019 | Valor (€): 4.095,00
Nacional Economia Valor Pag. (€): 5.800,00
Diaria 04/01/2008 Pagina: 28 | Imagen
“ ‘] ° L]
No hables; cuenta una historia

que seduzca y motive a la accion”

Peter Guber reivindica el ‘storytelling’ para conseguir el éxito en la empresa

v g

Juanma Roca
Madrid

Es habitual que el consejero
delegado de Microsoft, Steve
Ballmer, monte el show en
sus intervenciones pablicas,
bien sea bailando al ritmo de
la musica de presentacion o
con sus frases grandilocuen-
tes. “jAmo esta compania!”,
comenzé en una ocasion
mientras daba saltos por to-
do el escenario. Forma parte
de su estilo, estética y marca
personal, pero también de su
forma de seducir a sus em-
pleados a base de historias y
narraciones.

Es el denominado storyte-
lling, en el que, como sefala
el conocido productor de cine
Peter Guber en un articulo
publicado en el Gltimo niime-
ro de Harvard Business Re-
view, “las historias que cauti-
van a la gente son aquéllas
que resultan verdaderas pa-
ra el narrador, la andiencia,

Cal A RS S
Steve Ballmer suele hacer uso de grandes presentaciones, repletas de sentimiento donde

narra grandes historias en las que mitifica su empresa, Microsoft.

ber, que rechaza que el
storytelling entre en conflic-
to con la autenticidad, por-
que, de hecho, “el gran

Guber, para que los especta-
dores se sientan participes
de la novela.

La apertura emotiva del

cre en la trama a los profesio-
nales, que “pueden pasar en-
tonces de ser simples oyen-
tes a sentirse protagonistas

el momento y la misién” de  storyfellingsebasaenlainte- narrador se enmarca dentro  dela historia”.

la empresa. gridad de la historia y delna- de un “contrato implicito” Como concluye el guio-
Guber reivindica el papel rrador”. A sujuicio,esavero-  entreéstey la audiencia, que  nista y productor de pelicu-

del lider como narrador de similitud debe estar presidi- Ileva al primero a formular las como Batman o El color

historias que “se usan, en 0l-
timo término, para inspirar a

da no sélo por su palabra, si-
no también por sus gestos,

una propuesta o promesa
que, a medida que va subra-

ptirpura, el objetivo es conse-
guir una “respuesta emocio-

la gente y lograr el éxito”. Es  guifios y complicidad con el  yandoen su narracion, logra  nal positiva”, sobre todo al
mds, sentencia que es “una  auditorio. ser aceptada y compartida final, por lo que el final de la
de las armas mas poderosas” Como asegura en el arti- por los oyentes, que “se su-  historia debe levantar inclu-
para conseguir unos extraor- culoel guionista de Hollywo- man al viaje o proyecto del  so, dice, el aplauso de los

dinarios resultados. Como
resume el autor, el storyte-
lling “es accién orientada”
que busca “convertir los sue-
fios en realidad”.

Pero todo parte de la ver-
dad, “el atributo mas podero-
so tanto de la historia como

od Ron Bass, ganador de un
Oscar, al contar una historia,
el narrador “debe mostrarse
como es, ser él mismo y mos-
trar su yomas intimo”,

La empatia juega enton-
ces un papel esencial en la
narracion de historias, pues

directivo”.

Y de nuevo la clave para
conseguir esa aprobacion
unénime es apelar a los sen-
timientos, pero no solo del
propio narrador sino -y so-
bre todo- del auditorio. Asi,
Guber insiste en 1a importan-

asistentes.

LA GACETA publica mafa-
na una entrevista con Anto-
nio Nudiez, uno de los mayo-
res expertos espaioles en
‘storytelling’ y autor del li-
bro ‘jSera mejor que lo cuen-

del narrador”, asegura Gu- el orador debe hacer que los  cia de que el lider haga una  tes!", publicado por Empresa
oyentes sientan lo mismo introspeccion previa en cua-  Activa.
Autenticidad y pasion que él. El desafio consiste, les son los sentimientos o pa-
son los atributos mas por tanto, en mostrar senti- receres que llenan a los em- YCIOS.com
e mientos y buscan que el au-  pleados y con qué se los pue-
poderosos, tanto de ditorio se identifiquen con de convencer. Y eso exige, Todas las claves para hacer
la historia contada ellos. Dicho de otromodo, el como dice Guber, crear una 99! M':.f“"' ml bk
9 i - historia donde el propio di- -
como del narrador narrador “debe abrir su cora www.negoclos.com.

zon a los oyentes”, afirma

rectivo interactie e involu-

Improvisacion preparada para vender la mision

Los grandes conferen-
ciantes suelen pre-
guntar, fechas antes
de su puesta en esce-
na ante un auditorio,
de qué tipo de pablico
estd formada la au-
diencia, porque consi-
deran necesario adap-
tar su discurso en fun-
cién de los oyentes.
Peter Guber traslada
esta tesis al ambito
empresarial y senala
que es bueno que el

directivo amolde su
discurso al auditorio,
pues “no es lo mismo
hablar a los analistas
financieros que a los
empleados”.

Para el productor,
la clave, sin embargo,
no reside tanto en esa
adaptacion o flexibili-
dad como en la “pre-
paracién  obsesiva”
del discurso. “Incl

improvisacion de for-
ma continua y pensar
y repensar una y otra
vezsobre ella”, dice.
La repeticion cons-
tante de la prepara-
cion sirve, prosigue
Guber, para “poder
improvisar sobre la
propia marcha en el
momento de la verdad
y poder luego volver
al hiloar al sin

cuando se improvisa
hay que preparar esa

mayor problema”. “Si
conoces a la perfec-

cion tu historia, po-
dras volver a ella sin
ningun problema. De
hecho, para el narra-
dor experimentado, la
espontaneidad y ele-
gancia a la vez van de
la mano”, insiste.
Mantener en todo
momento el control
sobre el mensaje re-
sulta vital, porque és-
te versa, en ultimo
término, sobre la mi-
sion o futuro de la em-

presa u organizacion,
“y es necesario que se
mantenga también la
verdad con esa mi-
sion”. La mision es el
vértice sobre el que
debe girar el discurso
y todo el sentimiento
y pasion que se des-
prenda de esa narra-
cién deben hacer pre-
sente al auditorio la
importancia de seguir
esa mision y hacerla
realidad.
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