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Si

Alex Rovira. autor junto a Fer-
nando Trias de Bes del exitos
fibro La buena suerte, enla
pasada edicion de Expo
Management en Madrid.

De profesion gura

Como en EE UU, en Espana surge un mercado de conferenciantes.
Escritores, deportistas o ex politicos empiezan a estar cotizados
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SARA BRITo Madrid

pinista Juan Oiarzabal le han en-

seflado que para coronar un
ochomilla motivacién, la capacidad de
superacién y el trabajo en equipo son
armas de primer orden. Cualidades que
no difieren tanto de las que necesita in-
suflar una empresa a su personal si
quiere alcanzar sus objetivos. Por eso,
no es descabellado que la experiencia
de un deportista de élite sirva como cie-
rre de, por ejemplo, un curso de gestién
de personas o que un gran cocinero
como Ferran Adrii dé lecciones sobre
innovacién empresarial.

Cineastas, fil6sofos, escritores, ex po-
liticos, deportistas, ex directivos de
grandes empresas y profesionales de
una gran variedad de ambitos co-
mienzan a recibir cada vez mis peti-
ciones de empresas e instituciones para
calmar la sed de ideas innovadoras o
para dotar a un foro de prestigio y re-
nombre. Pero édénde est4 la novedad
si foros y ponentes siempre han exis-
tido? Una vez mas, el modelo estadou-
nidense de profesionalizacién de una
actividad que antes respondia a los com-
promisos personales y que se torna en
actividad remunerada, llega a Espaiia,
esta vez con un siglo de retraso.

El paradigma de este afio ha sido el
lanzamiento del ex presidente del Go-
bierno, José Maria Aznar, como confe-
renciante por la prestigiosa Washington
Speakers Bureau. Pero esto es de puer-
tas hacia fuera. Espafia est4 viviendo la
creacion de su propio mercado interno
de speakers que se ha venido cristali-
zando con la aparicién de empresas que
sirven de agentes intermediarios. Como
apunta el ex ministro de Trabajo con el

Los 22 afios de trayectoria del al-

PP Manuel Pimentel, que figura dentro
de la cartera de la empresa Thinking
Head, "el sector se esta estructurando”.
”En Espafia no hay atin ponentes pro-
fesionales, sino personas con ocupa-
ciones paralelas que aumentan sus in-
gresos con las conferencias”, comenta
Daniel Romero-Abreu, director general
de Thinking Heads, empresa que opera
desde 2003 y que en su segundo afio de
ejercicio facturé 400.000 euros. Se trata
de rentabilizar una trayectoria profe-
sional, como reconoce la escritora Car-
men Posadas, que est4 entre los confe-
renciantes mas solicitados, pero también
de “acercar los mundos de la cultura y
la empresa que han parecido antag6-
nicos durante mucho tiempo”, dice.

Entre 3.000 y 10.000 euros

Sin llegar a los 250.000 délares que
puede cobrar Bill Clinton por una con-
ferencia, ni a los 50.000 por los que co-
tiza Aznar, seglin el Washington Spea-
kers Bureau, en Espafia el caché de un
conferenciante de nivel no baja de los
3.000 euros y no excede los 10.000,
aunque hay excepciones. Los gastos de
traslado corren a cargo de la empre-
sa contratante a lo que hay que
sumar la comisién que las agencias co-
bran por los servicios de representa-
ci6én y asesoramiento. Y no hay que ol-
vidar que en este circuito, el foro ante
el que se da la conferencia es a veces
la mejor forma de pago.

Pero sigue habiendo mucho de auto-
gestién en el mundo de las conferencias
y mucho también de compromisos per-
sonales e invitaciones sin retribuir. Asi,
tal y como reconocen desde IESE, es
como funcionan la mayoria de charlas
formativas que se imparten en sus cen-
tros, y asi funciona también en la ma-

De arriba abajo, el alpinista
Juan Qiarzabal, el cocinero
Ferran Adria y el ex presidente
del Gobierno José Maria Aznar,
quien cobra unos 50.000 déla-
res por cada conferencia que
da en el extranjero.

yoria de Universidades piiblicas. Entre
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El director general de la
agencia de ponentes Thin-
king Heads, Daniel Rome-
ro-Abreu, establece varios
pilares que sostienen al
ponente de prestigio.

» Ganarse el derecho a
estar delante de Ia audiencia
Apunta tres claves: Haber
vivido una gran experien-
cia vital, como Gustavo
Cervino, superviviente del
accidente aéreo de Los
Andes y presidente de la
farmacéutica Merck en
Uruguay; ser un gran di-
rectivo, es decir tener una
gran experiencia de ges-
tién, como Javier Eche-
beste ex director de Yahoo
Europa o ser un eminente
investigador, como el filé-
sofo José Antonio Marina,
entre los mas solicitados.

® Lapasion, el carismay la
capacidad de comunicacién
son cualidades imprescin-
dibles del conferenciante
de élite. Las agencias de
conferenciantes, llamadas
en el mundo anglosajon
Speakers Bureau, orientan
a sus ponentes en los fun-
d; de la oratoria y

el profesorado de IESE se encuentran
algunos de los ponentes de més presti-
gio de Espaiia, segiin considera Alber-
to Saiz, director general de HSM, em-
presa que compra los servicios de po-
nentes y que organiza grandes eventos
como el Expomanagement. José Luis
Nueno, Luis Huete o Santiago Alvarez
de Mon son algunos de ellos, ademas de
Jorge Valdano o los autores del libro La
buena suerte. La lista no cesa de en-
gordar. La red de contactos personales
funciona en muchos casos como la
mejor agencia, aunque como apunta An-
tonio Martin, de la recién creada Altium,
“hay personas que nos contratan para
que aliviemos su agenda y filtremos mu-

los asesoran en las carac-
teristicas de la audiencia a
la que se van a enfrentar.

chos de sus compromisos per les”

“Es un mercado con mucho poten-
cial’, asegura Saiz, que considera que
las empresas “han comenzado a ser
conscientes del valor de contar con una
voz de prestigio y externa a su activi-
dad” Recursos humanos y de marketing
corporativo son, segtin Antonio Martin,
los mayores generadores de demanda.

Ademas, no se trata de escuchar una,
simple historia, sino de rentabilizar esa
inversién sustrayendo una moraleja que
aplicar al negocio. Lo interesante, segiin
el director de Thinking Heads, es “tener
ponentes espafioles que entienden
mejor la realidad nacional que un ex-
tranjero”, sin poner en duda el interés
por gurus del nivel de Michael Porter.

“En este mundo te introducen no en-
tras ti”, apunta Alberto Saiz. Pero ade-
més de una trayectoria de éxito, el que
quiera convertirse en lo que se conoce
como un gurd deberd enfrentarse al
gran reto de mantener a una audien-
cia atenta durante, a 1o sumo, una hora.
La oratoria serd el mejor aliado.

complejos con sencillez.
Las anécdotas con las que
se debe aderezar todo
buen discurso son un as
bajo la manga de todo po-
nente que se precie y que
pretenda trasladar su co-
nocimiento al foro al que
se dirige.

# Grandes expertos, pero
malos oradores.

No hay una cuitura de
saber comunicar. Hace
diez afios, segun Alberto
Saiz, de HSM, hubo un cir-
cuito desestructurado de
conferenciantes que se ha
reavivado en los Ultimos
dos afios. El hincapié de
las empresas en reforzar
su imagen corporativa y su
comunicacién interna 'y
externa ha tenido que ver
con este resurgimiento.




