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Este “manual” tiene dos portadas. No la
habitual portada y contraportada, sino
dos portadas. Con la una, la del titulo se
adentra el lector en el nuevo paradigma de
la comunicacion comercial segiin el director
general de Shackleton. Con la otra se adentra
en el mismo mundo, pero en clave de fabula.
Son pues dos lecturas distintas —para la
fébula Suso ha considerado oportuno poner
un titulo mds novelesco: “El retrato del
rey”, aunque el subtitulo estd orientado a
los mismos fines de la eleccién del autor:
“la nueva comunicacién. Clave del éxito
personal y empresarial”.

Lecturas distintas para wun objetivo
comun., La bisqueda y presumiblemente
la construccién del nuevo paradigma de
la comunicacién comercial. No es nuevo
el propdsito, pero no por ello es menos
encomiable el intento. Intento puesto que
creemos que la intencidn supera el logro.
También es verdad gue no debe esperarse
mucho mds de un “manual”, esto es,
conforme al titulo de la coleccion, que sirva
para activar el mundo de la publicidad o
mejor de la postpublicidad. Porque explicita
o implicitamente de lo que se trata es decir
o al menos insinuar que el modelo de la
publicidad convencional se ha agotado,
porque los medios han cambiado y conellola
comunicacidn y también el consumidor.

El consumidor definitivamente ha sido
entronizado como rey y por tanto entre él y
las marcas se establece una nueva relacion
experiencial, proactiva etc. etc.

Mis que hablarnos de la construccién de
un nuevo relato —el storyteller que no hace
sino poner el énfasis en la creatividad-
Suso parece poner el acento en la utilidad.
Pero una utilidad que excede a la simple
reciprocidad del servicio, una utilidad
emocional en el sentido que implica no solo
racional, sino también emocionalmente,
inteligencia emocional diriamos, al
consumidor, convertido, como ya lo definiera
Toffler, en prosumidor. O dicho en otras
palabras, un vinculo antropoldgico, aunque
Suso no emplee tal expresidn, pero cuando
parece que nila sociologia nila psicologia son
suficientes para definir nuestro propésito
4de que estamos hablando?

Del humo ya hablo Levi Strauss en sus
mitolégicas.
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