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Introduccion

La comunicacién ha sido hasta hace poco un concepto
erratico en la vida empresarial y en la vida publica de
nuestro palis. Pero la competencia arrecia y la necesidad
de diferenciarse también. Cualquier entidad debe tomar
conciencia de que la imagen percibida tiene tantas mas
posibilidades de acercarse a la imagen deseada cuanto
mejor defina su identidad, mas simple sea su objetivo y
mas claro sea su mensaje.

Es mas, acercarse a los distintos publicos de la vida
empresarial (empleados, clientes, proveedores, adminis-
tracién publica o prensa) exige, cada vez mas, trabajar
tanto el fondo de una idea como la forma de expresarla.

¢Cudl es el objetivo del libro? Entender que lo peor de
la comunicacién es la falta de conciencia de necesitarla
e incitar a directivos y empresarios a comprender que la
claridad es la via mas corta para ahorrar tiempo y dinero,
disfrutar en el trabajo y llegar al éxito empresarial.
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¢Por qué hemos decidido escribir un libro de ges-
tion en forma de obra teatral? Porque la ficcion ilustra
de forma amena y tangible como directivos o cargos pu-
blicos de cualquier empresa o instituciéon pueden tomar
conciencia de las ventajas de practicar una comunicacion
apropiada. En este sentido, E/ poder de ser mas claro
acerca al lector conceptos imprescindibles, a través de
personajes, didlogos y un ejemplo concreto, para mo-
verse por los senderos de una comunicacién empresarial
licida y eficaz.

La realidad de esta empresa puede ser la de cualquie-
ra ya que los problemas que viven los directivos y los
empleados de Seguros Vega son sélo algunos ejemplos
de los que hallan a diario la mayoria de las compafiias
publicas o privadas de nuestro pafs.

Seguros Vega, una empresa fundada en los afios 50
por D. Pedro Vega, se encuentra en una fase de desa-
rrollo que la obliga a profesionalizar la gestiéon. Ante
los cambios necesarios para reactivar su crecimiento,
afrontar el siglo XXI'y mejorar su imagen, la compafia,
gue ya ha superado los 250 empleados, contrata a un
nuevo director general, Carlos Casal, un experto en
gestion empresarial.

En su camino por centrar la estrategia y redefinir las
prioridades de Seguros Vega, Casal tropezara con los
dilemas derivados de una comunicacion desacertada y
gue afectan directamente a la cuenta de resultados.
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¢Cémo hemos estructurado el libro? Esta dividido en
tres actos que abordan los puntos que consideramos claves
para una buena comunicacion empresarial. En el prime-
ro, los personajes abordan la busqueda de la identidad,
del objetivo, del mensaje y de la imagen, imprescindibles
para existir y destacar en el mundo empresarial.

En el segundo acto, los protagonistas se enfrentan
a serias dificultades de estrategia y de comunicacién y
empiezan a deducir que un buen lider tiene que saber
expresar emociones a través de la palabra, el lenguaje
corporal y los colores del sonido.

En el tercer y ultimo acto, se describe de qué forma
una crisis puede convertirse en una oportunidad y cémo
la ambicion puede ser tanto un valor empresarial como
un factor de éxito.

Al final de la obra, el lector encontrara algunas cla-
ves y conceptos basicos de comunicacion, no tan fieles
al diccionario como a nuestra aproximacion peculiar de
entender la comunicacion empresarial, basada en el
trabajo indisociable de fondo y forma.

Si se quiere convencer a todo tipo de audiencias,
esimprescindible realizar un entrenamiento especifico de
vOz, respiracion, cuerpo y emociones ya que el impacto
de una comunicacion y de un mensaje dependen en un
90% de la forma. En las Ultimas paginas, proponemos
unos ejercicios que ayudaran al lector a optimizar este
aspecto de su comunicacion.
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Secretaria de direccion.
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Acto |

Los cimientos logran anclar mi empresa.
¢Quien soy?

¢Qué quiero?

¢Qué me impulsa a moverme?
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Escena primera
Situacion caso practico

(Ultimos dias de septiembre. Martes, 9 de la mafana.
Oficinas corporativas de Seguros Vega, empresa en
expansion de Valladolid.

Habitacidon soleada. Sofé rojo, mesa de caoba, sillon
alto de cuero desgastado por el uso. En las paredes,
cuadros de paisajes de autores desconocidos. Cortinas
de flores aterciopeladas recogidas en las dos ventanas.
Moqueta de color beige. Carlos Casal habla por telé-
fono leyendo un documento en su ordenador portatil.
Esta sentado en la mesa de su despacho.)

Carlos. ...Maite, no puedes hacerme esto. ;Cémo
crees que voy a poder preparar la presentacion
para el congreso de Madrid? No me has enviado
ni un solo dato. (La puerta se abre y se asoma
Amador Garcia con una carpeta de documentos,
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Carlos le hace sehas con la mano para que entre.)
Llevo un mes aquiy no paro de dar palos de ciego.
Es increible que a estas alturas no tenga la mas
minima informacién que me permita hacer mi
trabajo... jPero cdmo quieres que esté tranquilo
si en cuatro dias tengo una presentacion ante 300
personasy no sé ni lo que les tengo que contar!...
En Power Point o en lo que sea, ya no da tiempo
a hacer virguerfas... Esta bien, te espero en mi
despacho antes de comer.

Amador. ;Qué hay Carlos, te pillo en mal momento? Si
quieres, vuelvo mas tarde.

Carlos. No, entra, entra, siéntate, precisamente queria
hablar contigo. (Suena el teléfono.) Si, pasemelo,
gracias. Si... soy yo, digame... De qué radio dice
que llama... No, para nada... No podemos ser
complices de nada, no sé de qué me esta hablando.
No, no... si claro que sé quién es Fermin Rodriguez
pero, No sé qué tiene que ver con Seguros Vega. Me
va a perdonar pero me ha pillado reunido. Déjeme
su teléfono y ya nos pondremos en contacto con
usted (Apunta el numero.) Buenos dias (Cuelga.)
Qué gente mas rara, te llaman para unas cosas...

Amador. ;De qué querias hablar conmigo?

18
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Carlos. Amador, esto no es como me lo habifas pinta-
do. (Molesto.) Parece que todo son obstaculos y no
acabo de entender qué se espera de mi. Me has
vendido que el presidente queria a un profesional
para reactivar el crecimiento de Seguros Vega, para
profesionalizar la gestion de la empresa y mejorar
su imagen. (Cambia de voz e imita la de Don Pedro.)
“Tenemos que posicionarnos ante el desenfreno de
compras por parte de las multinacionales de segu-
ros o nos van a hacer papilla. Tenemos que pelear
por nuestra independencia”, me repitié Don Pedro.
;Y con qué me encuentro? Cuando pido informa-
cion siempre se me da incompleta. Cada vez que le
pregunto a Maite algo sobre nuestros clientes o a
Jorge cémo va el lanzamiento de algun producto,
se salen por la tangente o tienen algo mejor que
hacer. ;Te importa decirme qué pasa aqui?

Amador. Mira, entiendo cémo te puedes sentir, pero
piensa que Don Pedro esta soltando las riendas a
sus hijos desde hace muy poco. Todo el mundo tie-
ne gue encontrar su sitio, Maite y Jorge nunca han
tomado decisiones solos y supongo que necesitan
tiempo. Como no eres de la familia, es posible que
les cueste aceptarte como el maximo responsable
de la empresa. Ten en cuenta que estan acostum-
brados a recibir 6rdenes de su padre...

19



I EL PODER DE SER MAS CLARO

Carlos. Pues precisamente por ser nuevo necesito
gue me hagan caso y me ayuden. Puedo hacerme
cargo de que no sea facil para ellos. Es verdad que
el amago de infarto que ha tenido su padre les ha
debido pegar un buen susto... Y bueno, es posible
gue los desubique el que esté yo aqui en lugar de
Don Pedro...

Amador. Claro, algo de eso hay. Pero ademas piensa
qgue hasta hace nada se crefan que el mando se
quedarfa en la familia. Hasta unos dias antes de que
U llegaras, Maite y Jorge se preguntaban cual de
los dos dirigirfa la firma.

Carlos. Yaveo... (Silencio.) Bueno, lo mejor es hacer las
cosas bien y, cuando vean que la empresa comien-
za a mejorar, los tendré de mi parte, o eso espero.
Pero necesito empezar a trabajar en condiciones
iya! O sea que voy a hablar con ellos.

Amador. Me parece bien. Ya me contaras. Te dejo que
tengo una entrevista de seleccion para el nuevo
equipo comercial. (Se dirige hacia la puerta, se para
y gira de medio cuerpo, como si fuera a decir algo
pero sale del despacho.)
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Escena segunda

Identidad, imagen y valores

(13 horas: mismo dia y mismo lugar que la escena anterior.
Carlos y Jorge estan de pie en medio de la habitacion.)

Jorge. ...No, las que han subido mucho de precio son
las primas de coches.
Carlos. ;Entonces, qué crees que debemos hacer?

Jorge. No lo sé con certeza. Pero me han dicho que
en otras empresas estan dandole un empujon a los
seguros de vida.

Carlos. ;Ahsi?

Jorge. Si, si eso comentan por ahi. Con eso de que
sube mucho la gasolina, pues ya sabes, lo de los
coches esta bajando. ..
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Carlos. Yaveo...
Jorge. (El qué?
Carlos. No nada, ya hablaremos.

Jorge. Pero...

(Carlos resopla y lanza una mirada al techo como
desesperado. En ese momento entra Maite. Mira a
su hermano.)

Maite. (Despectivamente.) ;Y tU qué haces aqui?

Carlos. Lo he llamado yo porque queria hablar con
los dos (Jorge y Maite se miran sorprendidos.)
Por cierto, ;traes lo de Madrid?

Maite. No, es que he tenido mucho lio y esta tarde
tengo una reunién fuera. O sea que... hasta mafa-
na no te puedo dar nada.

Carlos. Maite ;te das cuenta de lo que supone el
congreso de Madrid para Seguros Vega en este
momento? ;Por qué crees que te he reclamado la
informacion con tanta insistencia?

Maite. No pensaba yo que un director general necesi-
tara tantas cosas para un simple discurso...

22
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Carlos. (Con ironia.) Gracias por creerme tan compe-
tente, pero en este momento no procede. Mira, tu
padre me contraté con la misién de ofrecer pro-
ductos atractivos para inmigrantes, aumentar la
contratacion de seguros por Internet e incremen-
tar las inversiones en acciones de responsabilidad
social corporativa. Espero que estemos todos del
mismo lado en este objetivo de reactivar el cre-
cimiento y preservar nuestra independencia ante
la invasion de las firmas extranjeras. Oye Jorge,
no te olvides de pasarme mafiana los datos sobre
las ultimas inversiones de publicidad. Por cierto
os suena algo relacionado con Fermin Rodriguez.
(Jorge empieza a removerse.)

Maite. A minada, ipor qué?

Carlos. No, nada, es igual, sera algo sin importancia.
{Te pasa algo Jorge?

Jorge. No, no, sélo necesito un poco de agua. (Se
levanta y se sirve un vaso de agua.)

Carlos. Sigamos. Si queremos cumplir los tres objetivos
de este afno, la prioridad aqui y ahora es saber qué
es Seguros Vega y hacia donde quiere ir. Madrid es
la oportunidad para asentar nuestro liderazgo en
el sector del seguro independiente y demostrar a
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nuestros clientes que seguiremos dando lo mejor
de nosotros mismos, sea cual sea nuestro tamano.
(A ti qué te parece Maite, como debemos aprove-
char esta oportunidad?

Maite. No sé a donde quieres llegar. Lo de Madrid no
es mas que la reunién anual del sector. No sé a qué
oportunidad te refieres, si ahi s6lo hay competido-
res. No sé si sabes que los clientes estan en otro
sitio, en la calle por ejemplo.

Carlos. Sé donde estan los clientes. Y también sé qué
mensajes les pueden llegar a través de la prensa
que si estara en el congreso. A ver si nos situamos.
iQué creéis que determina la decisiéon de compra
de un cliente? (Maite encoge los hombros y Jorge
hace una mueca.) Pues la imagen. Y cémo se
forma la imagen de Seguros Vega? Llevais mucho
tiempo aqui, alguna idea tendréis sobre la imagen
de la empresa de la que sois accionistas ;no?

Jorge. Pues claro que la tenemos, y es muy buena esa
imagen, al igual que la tienen las 250 familias que

viven de Seguros Vega.

Maite. Qué no se refiere a eso, bobo. (Jorge hace un
gesto malhumorado.)

24
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Carlos. ;A qué me refiero Maite?

Maite. Pues es evidente. A la percepcién que tienen los
clientes de nuestros seguros.

Carlos. No solo eso.

Maite. Ya sé. Es también un conjunto de pardmetros
gue configuran la imagen.

Carlos. De acuerdo. (Y cual es la condicion impres-
cindible para que Seguros Vega tenga éxito a
largo plazo?

Maite. iTe gustan las adivinanzas, eh! Sorpréndenos,
anda.

Carlos. Pues que la imagen percibida por todo tipo de
publicos sea lo mas préxima posible a la imagen
que deseamos. Y, por lo tanto, si quiero tener
imagen, tengo que desearla, y para desearla tengo
que definirla. Por eso lo primero es precisar qué
identidad quiero tener, yo, como empresa, como
Seguros Vega.

Jorge. Pero eso es evidente.

Maite. Mira, por una vez, estamos de acuerdo.

25
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Carlos. ;Ah si? Ya que es tan evidente, juguemos un
poco... (Maite y Jorge se miran.) Estaremos mejor si
nos sentamos... Maite, ;qué es Seguros Vega?

Maite. Bueno, Seguros Vega es una compafiia de seguros
con muy buena atencién al cliente y con la convicciéon
de que puede aumentar su cuota de mercado.

Jorge. Eso, pero yo afadiria algo relacionado con
nuestro tamano.

Maite. Exactamente...

Carlos. Si esto se lo contais a 10 clientes potenciales
gue necesitan un seguro de cualquier clase ;cuan-
tos creéis que contratarian Seguros Vega? (Silencio.)
;Queréis que os conteste yo? Nin-gu-no. Cero
patatero. ;Y sabéis por qué? Porque la descripcién
de identidad que acabo de oir no evoca ni una
de las caracteristicas de Seguros Vega. Me hubiera
gustado oir algunas de las cosas que dijo vuestro
padre cuando me convencio para venir a esta casa.
La independencia, la calidad, la cercania con el
cliente, el trabajo en equipo, la atencién personali-
zada, los desafios de la sociedad de la informacion.
iAnda que no hay cosas que enarbolar de las que
sentirse orgulloso!
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Jorge. Pero...

Carlos. Espera que termine. Es decir, si yo, Seguros
Vega, quiero que el barco vaya por el rumbo
adecuado en las circunstancias actuales del mer-
cado, lo primero que debo hacer es reflexionar
sobre quién quiero ser. Ese es el primer paso para
construir una imagen, para que los demas puedan
percibirla y tomar o no la decision de compra de
mis seguros. Es decir, que mi primera audiencia
soy yo, Seguros Vega. Tenéis que entender que
una empresa funciona como las personas que la
gestionan. De hecho una empresa es una persona
juridica pero es una persona al fin y al cabo. YV,
por lo tanto, cualquier accionista, como vosotros,
queridos Maite y Jorge, debe actuar con sentido
comun y centrarse en lo que im-por-ta, es decir en
la cuenta de resultados y en la forma de mejorarla.
Los primeros beneficiarios seréis vosotros puesto
que percibis dividendos y yo estaré encantado de
haberos ayudado. Siempre y cuando estéis en el
mismo barco y me dejéis trabajar. (Silencio.) Tomad
conciencia por favor de que la imagen percibida
tiene tantas mas posibilidades de acercarse a la
imagen deseada cuanta mas conciencia tenga la
empresa de su identidad, mas simple sea su obje-
tivo y mas claro su mensaje.
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Maite. Ya entiendo, bueno, es otra forma de ver las
cosas. Por cierto, ;cuando dices que te marchas a
Madrid? (Ella y Carlos se levantan.)

Carlos. La informacion la necesito ya.

Maite. Bueno, yo me voy, que tengo mucho que hacer.
(Sale. Jorge se levanta.)

Carlos. ¢Necesitas algo mas?

Jorge. ;Para qué quieres ver las inversiones en publicidad?

Carlos. Necesito entender todo lo que se ha hecho
antes de que yo llegara para tomar las decisiones

pertinentes.

Jorge. Vale, vale, hasta luego.
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Escena tercera
Objetivo

(Miércoles. 9 de la manana. Mismo decorado. Jorge en-
tra despacio y dubitativo. Deja unos papeles en la mesa
de Carlos y vuelve a salir del despacho. Entra Carlos. Se
pone a leer el Norte de Castilla sentado en su despacho
mientras se toma un café.

Dobla el periédico, lo deja en el lado derecho de la mesa
y agarra los informes de publicidad que le ha dejado
Jorge. Los abre.)

Carlos. {No me lo puedo creer! Ahora entiendo la lla-
mada de la radio. Pero en qué estaria pensando este
iluminado cuando se le ocurrié esta estupidez. jEn
qué lio nos ha metido! Y yo he quedado como un
idiota con el periodista. (Descuelga el teléfono.) Jor-
ge, ven inmediatamente a mi despacho. ;Que para
qué? Te vas a enterar enseguida, no te preocupes.

29
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No, no, ahora mismo. (Vuelve a coger los informes y
la calculadora. Menea la cabeza, anota una cifra en
un papel y suspira. Entra Jorge.)

Jorge. ;Quién te has creido que eres para hablarme en ese
tono? Te recuerdo que soy el duefio de la empresa. ..

Carlos. Menos lobos, caperucita. Si quieres llamamos
a tu padre y que te lo recuerde. (Le da el Norte de
Castilla.) Vete a la seccion de deportes. (Descuelga
el teléfono de nuevo.) Carmen, avise por favor a
Amador para que venga ahora a mi despacho...
Pues entonces que me llame cuando regrese. ;Pero
qué estas leyendo? Ahi no, en la otra pagina. (Lo
sefala con el dedo.) Lee el principio de esta noticia.

Jorge. “Fermin Rodriguez defrauda 2 millones de euros
a Hacienda”. (Se queda paralizado sin quitar la vista
del titular)

Carlos. Sigue, sigue leyendo, que lo mejor viene ahora.
Lee la parte que he subrayado.

Jorge. "“El campedn del motociclismo espafnol, que
acaba de firmar un contrato para prestar su ima-
gen a la compania vallisoletana Seguros Vega, no
declaré ni sus ingresos del 2005 ni los del 2006. En
2007 establecio su residencia en Andorra y por lo
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tanto ya no debe rendirle cuentas al fisco espafiol a
partir de esa fecha”.

Carlos. ;Qué criterios seguiste para poner la reputacion
de Seguros Vega en manos de una sola persona?
¢No se te ha ocurrido pensar que no es oro todo
lo que reluce y que entrana demasiados riesgos
asociar nuestra imagen a una persona de la que
s6lo conocemos el lado publico”?

Jorge. Pues no se me ocurrié que alguien tan famoso
tuviera algo malo. Ha ganado tantas veces...

Carlos. ;Con quién contaste para decidir invertir
todo el presupuesto de publicidad en una sola
accion? Porque el problema no es solo haber
apostado por algo tan vulnerable sino que no
nos queda nada en la partida de publicidad para
compensar esta metedura de pata. ¢;Cuando
empieza la campana?

Jorge. Mafiana por la mafana...

Carlos. {No me lo puedo creer! Voy a llamar a Maite
para ver qué podemos parar. (Coge el teléfono.)
Maite tenemos un problema muy gordo. Ven en
cuanto puedas por favor.
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{Te das cuenta, Jorge, de que si tuvieras el objetivo
de la empresa en la cabeza, de que con un poco de
sentido comun y coherencia no nos habrias metido
en este berenjenal? Tu rumbo y tu objetivo deben ser
el mismo que el mio y que el de los 250 empleados
de esta casa: es decir para Seguros Vega se trata de
apostar por la inmigraciéon en los préximos afnos.
;Qué diablos tiene que ver Fermin Rodriguez con
los inmigrantes? ;Qué tiene que ver con nuestros
valores de independencia, cercania o credibilidad?

Jorge. Hombre, creible si que es, porque las carreras
las ha ganado de verdad, en eso no ha mentido...

Carlos. (Con ira.) No te intentes justificar, anda, que la
metedura de pata ya esta hecha y lo que tenemos
que hacer es buscar soluciones. (Silencio.) Mira Car-
los, intenta recordar en todo lo que hagas a partir
de ahora que la identidad, el objetivo y los valores
son los cimientos de una empresa. Si no los tienes
en cuenta, tienes muchas posibilidades de perder
el rumbo y de tomar decisiones equivocadas. Y
esto debe ser asi para todas las actividades de la
empresa, para todos y cada uno de los directivos,
gue por cierto deben ser un ejemplo para todos y
cada uno de los trabajadores en su relacién con los
distintos publicos de Seguros Vega.
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Jorge. ;Cémo "distintos publicos”?

Carlos. Pues ademas de los empleados, los clien-
tes, los proveedores, la prensa, los bancos, las
administraciones publicas, los familiares de los
empleados, los antiguos empleados, el mundo
entero es nuestra audiencia y mueve una deter-
minada imagen de la empresa.

(Entra Maite.)

Maite, qué bien que hayas llegado. Tenemos un
fuego que apagar. Jorge te pondrd al tanto pero
tienes que parar ya mismo la campafa de publici-
dad de Fermin Rodriguez.

Maite. Pero jte has vuelto loco! ;Me estas diciendo
que tire medio millén de euros a la basura?

Carlos. Cuando Jorge te lo explique todo lo vas a en-
tender. Sera imposible parar lo de los semanarios
y lo que esta impreso o en distribucion. Mira a ver
si podemos quitar todos los anuncios de Internet,
de las radios y sobre todo los de Tele 5, Antena 3y
Canal 4. Nuestra presentacién en Madrid acaba de
convertirse en algo todavia mas crucial. Voy a llamar
a una empresa de comunicacién que nos ayude a
salir de este atolladero. (Jorge y Maite salen. Carlos
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se sienta en su sillon y se frota las sienes. Entra
Amador.) Amador, jmenos mal que has llegado!
Siéntate, que estamos en apuros, déjame que te
cuente la Ultima de Jorge...
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Escena primera

Identificacion de audiencias

(Jueves por la mafiana. Sala de Juntas de Seguros Vega.
Ultima planta del edificio. Grandes ventanales. Mesa
ovalada con capacidad para 20 personas. Una pizarra
grande con rotuladores.)

Carlos. Ya estamos todos, ;no? Vamos Jorge, siéntate
por favor. Os presento. Les he pedido a Clara Alva-
rez y a Inés Pastor que nos ayuden a salir del aprieto
en el que nos encontramos. A ver si aprovechamos
esta oportunidad de una forma constructiva para
gue estas cosas no se repitan y...

Jorge. No pensé que fuera para tanto, no creo que sea
tan grave.
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Carlos. Mira Jorge, a tu disparate lo calificas como
quieras, pero no deja de haberle costado un dineral
a la empresa. O sea que, si no te importa, vamos a
centrarnos. Clara e Inés colaboraron con mi equipo
cuando Seguros Vital fue absorbido por Caja Barce-
lona. Su intervencion nos permitié ahorrar mucho
tiempo en la extinciéon de los fuegos que surgieron
antes y después de anunciarse esa operacion.

Maite. (Alterada.) Pero si no nos conocen, no veo muy
bien cémo nos van a ayudar.

Carlos. Precisamente, es una ventaja. La distancia que
tienen les permitird proponer soluciones con mas
objetividad. Bueno, vamos al grano.

Maite. Si tu lo dices... (Carlos saca unos folios de su
carpeta.)

Jorge. (Cuchichea con Maite.) Ya esta Dofa Perfecta. ..
Qué borde eres hija mia.

Maite. Mejor ser borde que un inutil como tu. Por cierto,
papa esta muy cabreado contigo. ;Como es posible
que no dijeras nada a nadie? Eres un irresponsable. ..

Jorge. jMe quieres dejar en paz!

Amador. Maitey Jorge, dejadlo ya...
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Carlos. Clara e Inés ya estan al tanto de la situacion
y lo primero que me han transmitido es que hay
que enviar ya el comunicado a todos los empleados
y la nota de prensa que ha preparado Carmen. A
ver, dejadme que lo lea: “Muy Sefores Nuestros:
tenemos el inmenso placer de informarles de que
Seguros Vega se ha desmarcado del defraudador
de Hacienda, Fermin Rodriguez, y ha cancelado la
campafa previamente...”. (Carlos suspira, mira a
Clara que sonrie, hace una pelota con el papel y lo
echa a la basura.)

Amador. Yo esto no lo veo, vaya panfleto.

Carlos. Obviamente no vale. Clara, tu diras por dénde
empezamos.

Clara. Bien. Vamos a ir al grano porque hay medidas
urgentes que tomar. Amador, lo mas importante es
la coherencia de los mensajes que van a emitir to-
das las personas de la empresa en su comunicacion
con cualquier audiencia. Por lo tanto ese mensaje
debe ser constructivo y positivo. Y cuanto mas
breve, mejor. Aqui, icudl es nuestro problema? La
asociacién que pueda haber entre alguien que roba
a Hacienda y Seguros Vega... (Suena el teléfono
varias veces.)
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Carlos. Espera Clara, perdona un momento, que esto
parece que no quiere parar. (Coge el teléfono.) ;Si?
¢Como que ha llamado un periodista...? ;Otra vez?
No, no es el primero que llama. ;Te acuerdas? Lla-
mo uno de una radio antes de ayer. {TU me pasaste
la llamada! Mira no me pases a mas periodistas,
gue ya sé para qué llaman y, de momento, no me
voy a poner. (Cuelga.)

Amador. ;Ah si, llamd un periodista?

Carlos. Si. Por lo de Fermin Rodriguez... Casi lo mando
a paseo porque en ese momento no tenia la menor
idea de lo que me estaba hablando. De hecho debi
quedar fatal porque no sabfa nada y tuve la torpeza
de decirlo.

Amador. Pues supongo que ahora si habra que decir
algo, que con la prensa nunca se sabe...

Clara. Si me permites Amador, vamos a tratar este
tema. Que con la prensa es mejor reflexionar sobre
lo que queremos decirle. Improvisaciones las jus-
tas, que son muy suyos. Pero, en fin, retomando
lo que decia antes, ya sé que habéis conseguido
parar la campana de radio y de televisién pero al-
guna huella quedara en algun semanario o revista
mensual que os relacione con Fermin Rodriguez.
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Todo no lo vamos a poder controlar. Pero, tenemos
que romper ese vinculo en la medida de nuestras
posibilidades. Y hay que hacerlo de forma clara y
contundente ofreciendo en el mismo mensaje, una
perspectiva de futuro con nuevos horizontes.

Jorge. ;Como qué?

Clara. ;Qué os parece lo siguiente?: “Seguros Vega
ha decidido cancelar el contrato de publicidad que
habia firmado con Fermin Rodriguez al hacerse
publicas irregularidades fiscales de este deportista.
Seguros Vega ha encargado a la empresa Publire-
cord el diseflo de una nueva campafna coherente
con sus valores de independencia, calidad y cerca-
nia”. (Amador va tomando nota.)

Amador. Vaya con el Fermincito, por qué se creera
esta gente que gana tanto que tiene que estar al
margen de Hacienda...

Maite. Yaveo donde quieres llegar Clara. Tiene sentido,
si, aunque (mira a su hermano), desgraciadamente
eso no nos devolvera los 500.000 euros...

Carlos. Pero al menos nos ayudard a mantener la
confianza de nuestros clientes y demostrara
nuestra honestidad...
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Inés. “Ditu lo que eres antes de que otros digan lo que
no eres”, eso funciona siempre. Y ademas, “Quien
da primero da dos veces”. Por lo tanto cuanto antes
difundamos la nota a los empleados y a la prensa,
maés eficaz sera el resultado y mejor seréd la imagen
que dé la direccién de Seguros Vega.

Clara. Ojo, que el envio a la prensa tiene que ser selecti-
vo. Se lo mandaremos solo a los que han publicado
el anuncio o a los que pregunten por el tema.

Jorge. No estoy de acuerdo. Mejor la mandamos a
todos.

Clara. No conviene, Jorge. Hay veces en esta vida que el
café para todos no sirve. Hay que segmentar men-
sajes y audiencias. En otras palabras, hay que decir
lo que conviene, cuando conviene, a las personas
que convienen. ;Para qué dar ideas a la gente de lo
que es mejor que no sepa?

Amador. Justamente, vamos a hacer una nota nueva
con lo que ha dicho Clara. Una nota tanto para
empleados como para la prensa que pueden ser
casi idénticas.

Carlos. Ocupate primero de la de los empleados, claro.
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Jorge. (Con tono de listillo.) Pues yo creo que es mas
urgente la prensa ;no os parece?

Carlos. (Irritado.) No, no urge mas la prensa. Y ademas
hay que tener modales con los mejores embajado-
res de esta empresa.

Jorge. Pero, ;qué dices?

Carlos. Me refiero a los empleados. No te olvides nunca,
Jorge, de que sin ellos esta casa no tiene ni factura-
cién ni dividendos. Por educacion y por sentido
comun ellos deben ir primero casi siempre. Transmi-
ten la imagen de la empresa mejor que nadie.

Amador. Voy a enviar la nota para empleados ensegui-
da. (Se dirige hacia la puerta.)

Carlos. Por cierto, recordad que Don Pedro ha deci-
dido comunicar él mismo con las administraciones
publicas, asi empleamos todos el mismo mensaje.

Amador. Si, ya me lo estoy imaginando hablando con
cuatro teléfonos a la vez.
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Escena segunda

Lema

(Una hora mas tarde. Mismo decorado que en la es-
cena anterior. Inés conecta una camara a un monitor
de television.)

Inés. Ya estd, podemos empezar cuando querais.

Carlos. Bueno, pues vosotras diréis. Yo estoy muy pre-
ocupado con el congreso de Madrid. Ahi va a estar
todo el sector y mi intervencion tiene que plantear
desafios de futuro y tiene que llamar la atencion.

Clara. No te preocupes. De tu intervencién, la gente
tiene que quedarse con una frase. Asi que lo pri-
mero que tenemos que hacer es encontrar un lema
impactante que te centren a ti y a tu audiencia.

Carlos. Pero yo tengo que decir muchas cosas, no todo
cabe en un lema. Y con lo de Fermin Rodriguez...
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Clara. Precisamente por eso hay que hacer un esfuerzo
especial y simplificar el mensaje. Pon tu mente en
blanco Carlos, incluso cierra los ojos. ;Qué senti-
miento te apetece provocar en la gente cuando
piense en Seguros Vega? ;Como te apetece que
0s perciban?

Carlos. (Camina un momento, pensativo.) Una em-
presa seria, que dé confianza, honesta, con ganas
de crecer y con proyectos de futuro, una empresa
dindmica va...

Clara. ;Qué te parece un lema en el que aludamos a
la seqguridad?...

Inés. Ya, pero una empresa de seguros segura queda
algo redundante. Mejor algo relacionado con la
confianza.

Clara. Si, también es verdad. A ver, ¢algo relacionado
con la proteccién?

Carlos. Eso ya me va gustando mas...

Inés. Yo no sé vosotros pero mi experiencia con las
compaffas de seguros es nefasta. Siempre te sa-
can una letra pequefia de algun sitio. Con tal de
no pagarte...
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Clara. Ya esta. Algo asi como... "Seguros Vega, su
mejor proteccion”.

Carlos. Pero justamente, por lo que ha comentado
Inés, yo querria hacer hincapié en la honestidad.

Clara. “Seguros Vega: nuestra transparencia, su mejor
proteccion”.

Carlos. Repite eso...

Clara. “Seguros Vega: nuestra transparencia, su mejor
proteccion”.

Inés. Yo creo que os va como anillo al dedo y os viene
muy bien para dar el tono adecuado a la imagen
que debéis transmitir. Permite centrarse en otra
cosa después de lo de Fermin Rodriguez. Ahora, a
esto hay gque darle una forma adecuada.

Clara. Vale. Carlos, ¢has pensado lo que quieres decir
en Madrid?

Carlos. Si, tened en cuenta que los inmigrantes repre-
sentan casi el 10% de la poblacion espafiola. Es
decir que tenemos un mercado de mas de 4 millones
de personas que, por definiciéon, vienen con ganas
de progresar y con mucha ambicién de mejorar su
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nivel de vida. Estd demostrado que en los primeros
afos compran mas bienes de primera necesidad.
Pero la mayoria tarda menos de tres afios en adquirir
un vehiculo y poco a poco van comprando casas.
Es decir, que se van integrando y tienen las mismas
necesidades que el resto de la poblacion de tener
un seguro. Al igual que ha hecho el sector bancario
para captar este mercado, debemos ser capaces de
hacerles ofertas integradas.

Maite. Si, la verdad es que ahi podemos tener nuevas
oportunidades. Se me ocurren varias acciones para
captar clientes extranjeros. Sin gastar demasiado,
puesto que no tenemos ni un duro gracias a éste.
(Senala a Jorge.)

Jorge. Olvidame ya, anda, y oclpate de tus asuntos,
gue con la lengua que tienes te vas a quedar para
vestir santos...

Carlos. jBastaya! Guardad vuestras energfas para algo
mas productivo. Maite, puedes irte y no te olvides
del merchandising y de las carpetas para el con-
greso de Madrid. Jorge, tu quédate. (Maite mira a
Carlos y a Jorge con cara de mosqueo.)

Maite. ;Y Jorge para qué se queda?
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Carlos. No es necesario que controles todos sus pasos.
(Jorge mira a su hermana y a Carlos con aspecto de
sumision.) Te recuerdo que soy yo el que le ha pedi-
do que se quede. (Sale Maite dando taconazos.) El
director de Relaciones Institucionales de UNESPA,
la patronal, quiere aprovechar la cena de gala del
congreso para rendir un homenaje a Don Pedro
por su trayectoria en el sector del sequro indepen-
diente. Clara sugiere que le entregues el premio
y aproveches la ocasién para decir unas palabras
sobre su lado menos conocido.

Jorge. Y ipor qué yo? Mi padre se pasa el dia diciendo
gue Maite habla mejor que yo. De hecho, siempre
ha dicho que ella lo hace todo mejor...

Carlos. Es posible. Pero es hora de que arrimes el
hombro y de que abandones el rol de victima en
el que te has encasillado. Y como eres hijo de tu
padre, ya te inventaras algo que suene bien para
esa noche. Aprovecha la ocasion para darte a co-
nocer y situarte ante tantos directivos del sector.
Clara, Inés, ;podéis empezar con Jorge durante
unas horas? Ya hablamos luego de lo mio. Jorge,
;qué te parece?

Jorge. Bueno, si las expertas lo ven bien...
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Inés. Vale. Clara, ;qué te parece si le pedimos que im-
provise sobre lo que podria decir ese dia? Asi nos
vamos situando.

Carlos. Os dejo que tengo que preparar mi discurso.
(Sale con paso decidido.)
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Escena tercera

Prepararse para un buen discurso.
Emociones

Clara. Siéntate aqui. (Mira a Jorge y sehala la silla del
fondo, situada enfrente de la camara.) Vamos a
grabar tu intervencion.

Jorge. Pero, ;qué tengo que decir? Que le gusta el golf
y que le encanta echar partidas de mus...

Clara. Piensa Jorge. Si se trata de un homenaje, ten-
dria sentido hacer un poco de historia de su vida
y acordarse de como empez6 y de cdmo poco a
poco fue montando la empresa de la que hoy viven
250 familias. Al aludir al pasado, puedes meter
alguna anécdota de cuando erais nifios. Pero, ade-
mas, te permitird llegar al presente y situarte a ti
mismo en la empresa y podras, a su vez, situar a la
empresa en el sector. Es decir, que debes utilizar el
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homenaje a tu padre para hablar de ti mismo y de
la empresa. (Te parece?

Jorge. Bueno, no es malaidea. Pero asi, sin prepararme,
no va a salir bien, yo esto no lo he hecho nunca. (Se
va acercando a la silla y se sienta.)

Inés. Precisamente, Jorge. Se trata de improvisar para
ver cudles son tus areas de mejora. TU no te pre-
ocupes, todos tenemos puntos fuertes y puntos
débiles. Vamos a intentar potenciar tus puntos
fuertes y mejorar lo que no esta tan bien. (Inés se
coloca detras de la camara.) Jorge, lo primero que
tienes que hacer, antes de empezar a hablar, es te-
ner una postura correcta, espalda recta, abdomen
relajado y antebrazos apoyados en la mesa. ;Por
gué los codos no? Porque si los apoyas tendras las
manos delante de la cara y cada vez que las mue-
vas se perdera gran parte de tu lenguaje corporal.
(Estas preparado? (Jorge se pasa los dedos por
el pelo y asiente con la cabeza.) Ahi va. (Pone la
camara en marcha.)

Jorge. (Tose y se rasca el brazo izquierdo.) Mi padre
Pedro Vega es un hombre hecho a si mismo (Inés
le hace un gesto con la mano para que levante la
mirada de la mesa y la dirija hacia ella) y tuvo el
olfato en los afios 80 de innovar al ofrecer seguros
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de cobertura mdltiple, con primas muy asequibles.
Eh... Aprovecho la entrada de Espafia en la Union
Europea, en 1986, para contactar con muchas
empresas exportadoras de productos a Europa,
eh... por ejemplo del sector alimentacién etcétera
y ofrecié seguros relacionados con la exportacion.
(Saca un panuelo del bolsillo de la chaqueta y se
seca el sudor de las manos.) Ha sabido adecuar el
ritmo de crecimiento de Seguros Vega al combinar
calidad, con un servicio de atencion al cliente muy
cuidadoso, y cantidad, al escoger a sus clientes...

Clara. (Con ironia.) Ya puedes respirar. De hecho
conviene respirar cuando se habla porque sino
te mueres.

Inés. Tiene razon Clara, el cuerpo no puede almacenar
el oxigeno y por eso hay que respirar continuamen-
te. Cada circunstancia necesita una cantidad de
aire diferente. Por ejemplo, cuando leemos un libro
o dormimos necesitamos menos aire que cuando
andamos rapido, hablamos alto o nos emociona-
mos. Los nervios te han delatado y en esa situacion
limite tu gesto respiratorio tendria que haber llenado
tus pulmones. Sin embargo, lo que has hecho es
contraer el abdomen y bloguear la entrada de aire.
Piensa que la respiracion estd ampliamente ligada a
la relajacion. Nos ayuda a canalizar el miedo y hace
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gue nos sintamos mejor. Pero ;qué te parece si lo ves
tU mismo en el monitor? (Da al play de la cdmara. Se
reproduce la intervencion de Jorge en el monitor,)

Jorge. jUf!

Clara. Esta mucho mejor de lo que tu te crees. Primero
porque sabes hacer una frase con su sujeto, su
verbo y su complemento. Algo de lo que no puede
jactarse todo el mundo. Pero vamos por partes.
Has situado el objeto de tu mensaje enseguida, lo
que estd muy bien. Has resaltado lo que quizas ha
marcado mas la personalidad y la trayectoria de tu
padre. Lo que me parece muy apropiado para un
homenaje. Has situado a la empresa en el contexto
espafnol y europeo y has dado las claves de la buena
gestion. No te he dejado terminar puesto que ibas
muy bien en lo que a contenido se refiere. Pero has
fallado en la forma. Ahi estd el problema, que el
contenido sélo son palabras.

Inés. Jorge, escucha esto: “No tomo tus palabras
meramente como tales. Todo lo contrario. Escucho
s6lo lo que hace que tu hables y yo escuche”. Es un
poema de Shinkichi Takahashi. Pero yo te lo planteo
como una adivinanza. {Me podrias decir qué es lo
gue hace que yo hable y tu escuches?
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Jorge. Pueees... ;La entonacion?

Inés. Tiene que ver. Pero no es exactamente eso. Lo
que has dicho forma parte de ello.

Jorge. Ah, ya sé, la voz.
Clara. No.
Jorge. Entonces las palabras.

Inés. No son las palabras sino lo que se esconde detras
de ellas. Las emociones, Jorge, las emociones.

Jorge. (A qué te refieres con emociones?

Inés. A los cambios de animo que modulan y matizan
la intensidad de nuestra comunicacion.

Clara. Jorge, el primer paso para que esto tenga sentido
y para que empieces a disfrutar de tu vida en gene-
ral y de tu vida laboral en particular, es saber quién
eres y hacia donde vas. Tienes que decidir creértelo
y si, a pesar de decidirlo, no te lo crees, tienes que
hacer que lo parezca. Y esto se lo decimos a todos
nuestros clientes porque la comunicacion en general
y el acercamiento a los distintos publicos de la vida
empresarial, desde los empleados, los clientes, los
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proveedores, la administraciéon o la prensa exigen
cada vez mas trabajar tanto el fondo de una idea
como la forma de expresarla. Por lo tanto, la con-
ciencia de lo que eres tiene una vinculacion directa
con la cuenta de resultados. Y te recuerdo que eres
accionista'y debe parecer que te importa. ¢ No crees?
(Jorge asiente con la cabeza.)

Inés. Otra cosa Jorge. Te transpiran y te tiemblan las
manos. Eso es por el miedo. Sélo hay una forma
de vencerlo. El autocontrol. Por ejemplo, cuando
temes quedarte en blanco, o que se rian de ti, o
hacer el ridiculo, piensa que estas cosas forman
parte de tu imaginacién y que no tienen por
gué suceder. Puedes controlar tu temor, siempre
y cuando decidas hacerlo, y conseguir que estas
cosas no sucedan. ;De qué manera? Dominando el
tema del que vas a hablar, teniendo claros tu obje-
tivo y tu mensaje y manejando de forma adecuada
tu voz y tu cuerpo.

Jorge. Me abrumais con tantas cosas a la vez... No sé
si lo entiendo todo...

Clara. Esimposible mejorar de golpe, Jorge.

Inés. Vamos a ir despacio para que no te sientas des-
bordado. Te propongo que empecemos por la voz.
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Jorge. (Por la voz?

Inés. Si, Jorge, lavozy la palabra en su conjunto son un
acto de libertad, hablan de nuestras emociones.

Jorge. Vaya, la voz es también el espejo del alma.

Inés. Claro, y por eso es fundamental elegir las pala-
bras adecuadas y transmitirlas de forma idénea.
Las cualidades del sonido, a través de la voz y la
palabra, reflejan las caracteristicas mas visibles de
nuestra personalidad. Por ponerte un ejemplo,
cualquier persona que habla desprende confianza
o desconfianza, seguridad o inseguridad, valor o
temor, conocimiento o ignorancia. ..

Clara. Efectivamente, tiene razén Inés. Y si lo combinas
con la palabra justa, puedes comerte el mundo. La
palabra es una herramienta de poder. El poder en su
mejor sentido, el de la fuerza, el dominio o el vigor.
Quédate con esto y disfruta. En tu discurso, por
ejemplo, cuando has hablado de adecuar el ritmo
de crecimiento de Seguros Vega, de combinar la
calidad y cantidad, de escoger y cuidar al cliente, tu
mensaje sélo puede llegar completo a tu audiencia
si transmites seguridad. Ahi radica el poder de ser
mas claro.
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Inés. Y, evidentemente, tu discurso tiene que tener
un ritmo variado, tu voz un registro mas o menos
grave y tu tono debe ser ajustado al momento. A
esto hay que afadirle una buena articulacion, sin
rascarte la barbilla, (Jorge sonrie y mueve las ma-
nos sin saber qué hacer con ellas), sin encoger los
hombros, sin sacar el pafiuelo del bolsillo y sin bajar
la mirada. Debes incluir silencios que nos preparan
para escuchar algo importante. Asi le das tiempo a
tu publico a asimilar todo lo que estas diciendo.

Clara. Claro. Porque la gente tiene una capacidad de
retencion limitada. Es algo que hay que tener muy
en cuenta cuando comunicamos con una persona o
con seiscientas. Y esto no tiene nada que ver con el
coeficiente intelectual. Tiene que ver con el hecho
de que la memoria es selectiva y la gente se queda
s6lo con lo que mas le haya gustado o le haya im-
pactado. Por eso debemos ser breves y concisos, ir
al grano, decir lo importante al principio, evitar las
palabras complicadas, la jerga incomprensible o los
vocablos extranjeros. En resumen, es mejor evitar
todo lo que complica el discurso.

Jorge. (Eso quiere decir que tengo que hablar poco?

Clara. Hombre, en el caso del homenaje a tu padre,
cuenta mas la calidad de la emocion y de las palabras
gue la cantidad. Aqui si conviene que seas breve.
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Jorge. ;Pero qué os he transmitido?

Inés. Pues bastante inseguridad, Jorge. Aunque tienes
una voz muy bonita. Y tenemos que sacarle par-
tido. Te dard mas seguridad y empezaras pronto
a pasarlo bien, tanto en el homenaje a tu padre
como en todo lo que te propongas en la empresa.
Te voy a mostrar una serie de ejercicios que debes
practicar todos los dias. Los de articulacién hazlos
siempre delante de un espejo y exagerando mucho.
Son solo cinco minutos diarios. ;De acuerdo? (Inés
saca varios objetos de su bolso y los va colocando
en la mesa. La luz baja suavemente.)
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Escena cuarta
Claves para ser un buen lider

(Viernes. 9 de la mahana. Despacho de Carlos. Hay una
pantalla en la que aparece el lema “Nuestra transpa-
rencia, su mejor proteccion”. Carlos ensaya el discurso
de Madrid.)

Carlos. ... Miidea es ofrecer un solo producto, es decir
un solo seguro para extranjeros que les cubra sus
necesidades de salud, de vivienda, de vehiculo y
de desempleo por 300 euros al afio. Sera nuestra
forma de marcar la diferencia. (Llaman a la puerta.)
¢Si? Ah, Clara, Inés, pasad. Me pillais con las manos
en la masa.

Clara. Sigue, sigue, haz como si no estuviéramos.

Inés. (Inés se acerca a Carlos y le saca una mano del
bolsillo. Carlos se retrae.) No te asustes Carlos.
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Debes entender que el cuerpo es un descodifica-
dor del lenguaje no verbal que debe ir al compas
de la voz. Si tienes una mano en el bolsillo, le
restas fuerza a la voz.

Clara. ;Sabes qué peso tienen la voz, el cuerpo vy la
palabra en el impacto de un mensaje? ;Sabrias
darme los porcentajes de cada uno?

Carlos. Pues es evidente que la palabra debe represen-
tar un setenta por ciento, mas o menos.

Clara. ;Y el resto?
Carlos. Un veinte por ciento, la voz y, el resto, el cuerpo.

Inés. Pues es al revés. La palabra pesa en torno a un
diez por ciento y el cuerpo y la voz en un noventa.
Es normal que contestes eso porque tu mayor de-
bilidad es el cuerpo. Ten en cuenta que un cuerpo
abierto y una voz articulada se traducen en una
comunicacién abierta y natural.

Clara. Acuérdate de que no hay nada mas aburrido
gue un mondlogo monocorde desprovisto de
gestos. Da la sensacion de que el conferenciante
se desentiende de lo que dice, de que esta alli sin
desearlo, porque no le queda mas remedio, y de
gue no cree ni una palabra de las que pronuncia.
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(Llaman a la puerta y entra Carmen acelerada.)

Carmen. Don Carlos, siento interrumpir pero tenemos
un problema.

Carlos. (Condescendiente.) ;Qué pasa ahora?

Carmen. Ha llamado Marcelo Pérez, el representante
de Fermin Rodriguez.

Carlos. ;Pero no habiamos zanjado ya ese tema? ;Qué
narices pasa ahora?

Carmen. Nos reclaman una indemnizacién por la
interrupcion de la campafia. Que si no van a
presentar una denuncia. Estaba enfadadisimo.

Carlos. Tiene gracia que el enfadado sea él. Mire Car-
men, que lo resuelvan los juristas. Es tan absurdo
que no sé por qué me ha molestado. Perdoneme
pero tengo que seguir con lo que estaba.

Carmen. Lo que usted diga Don Carlos. (Sale.)

Carlos. ;Qué os parece? Cada dos por tres me interrum-
pen con una bobada.

Clara. Lo que veo es que tienes problemas de comu-
nicacion con ciertas audiencias. Lo que te acaba
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de pasar con Carmen muestra cierta altivez y
bastante agresividad (Carlos hace una mueca de
disgusto mirando a Clara), que es probablemente
lo que te pasoé con la llamada de aquel periodista
de la radio... Si, Carlos, si, y la agresividad con un
empleado suele desmotivar. Trabaja peor alguien
a quien se le habla mal. Los empleados, Carlos,
td mismo lo dices, son los protagonistas de la
empresa. También lo son sus familiares, sus amigos
y conocidos, porgue todos repercuten de forma
exponencial la imagen de la empresa. Sabes muy
bien que la imagen es la que determina la decisién
de compra de los clientes.

Carlos. (Agresivo yo? Una cosa es ser enérgico y otra
agresivo ;no?

Inés. Mira Carlos, tu voz y tu cuerpo reflejaban efecti-
vamente o que estabas sintiendo cuando hablabas
con Carmen. Por eso es tan importante que seas tu
quien controle tu cuerpoy tu voz y no al revés. Ten
en cuenta que tu interlocutor puede captar cosas
de las que tu no eres consciente.

Clara. Venga, retoma tu discurso donde lo habias
dejado. Y piensa que tu objetivo es que la imagen
gue se perciba de ti sea lo mas proxima posible a la
imagen que deseas proyectar.
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Inés. Y no olvides colocar los pies en la vertical de las
caderas para no perder el equilibrio.

Carlos. (Asi?
Inés. Perfecto.

Carlos. (Respira hondo y se concentra mirando en un
punto fijo.) Sera nuestra forma de marcar la diferen-
cia. Un producto integrado por sélo 300 euros al
ano significa confort, prosperidad y desahogo para
miles de familias que han venido aqui a mejorar su
calidad de vida. Su diferencia es una oportunidad
y una riqueza y Seguros Vega sabré aprovecharlas.
No soélo para nuestra empresa sino también para
nuestro sector y para nuestro pais. Nuestra apuesta
de futuro es redoblar en independencia, cercania y
credibilidad, esos valores que nos ayudan a seguir
nuestro rumbo, volcdndonos ahora también con
estos ciudadanos jovenes, dinamicos y trabajado-
res. Su reto de progreso es también el nuestro.

Clara. Tu discurso es correcto Carlos. La intencién de
tu objetivo y tu mensaje estan claros. Pero no lo
parece. Por lo tanto no nos sirve. Inés te va a expli-
car por qué.

Inés. Mira Carlos, te ha faltado empatia en tu discurso.
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Carlos. Pero si aqui no hay publico...

Inés. Es que no te has identificado con tu publico ob-
jetivo. Sin duda seran los expertos del sector los
gue estaran en la sala, pero tienes que dar un paso
mas y pensar también en los inmigrantes y también
en los periodistas de todos los medios que pueden
transmitir tus mensajes esenciales. Piensa que cada
uno de tus bloques debe ir acompafiado de un
sentimiento. De tu discurso, tendria que haberse
desprendido anhelo de mejora. Tendria que haber
crecido mas en intensidad que en rapidez.

Clara. Es lo mismo que cuando te comunicas con tus
empleados. Si quieres que sean productivos, entu-
siastas y trabajen con ganas, tienes que sostener una
comunicacion coherente y honesta. Recuerda que
muchas veces en la empresa el mensaje es el medio.
Aqui, el jefe eres t y por lo tanto tu eres el lider. Esa
es la clave de una gestion inteligente porque invertir
en comunicacion tiene retorno garantizado.

Inés. Repite las Ultimas frases de tu discurso, por
ejemplo a partir de “nuestro reto”, pensando que
tienes que hablar mas despacio, con mayor sere-
nidad, pero sobre todo con intensidad. He dicho
intensidad, no rapidez. Y por favor, articula un
poco mas. Piensa que si no lo haces, solo emites
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sonidos, y no palabras. Una mala articulacién crea
confusion, dificulta la comprension y hace perder
ritmo al discurso.

Clara. Lagente no tiene tiempo para que le compliquen
lo que tiene que escuchar. Tu interlocutor tiene que
sacarle partido a lo que esta oyendo porque de lo
contrario para qué esta ahi?

Inés. Recurre a los silencios, piensa en ellos como en
una estrategia, recuerda que pueden ser un golpe
de efecto si quieres que brille tu discurso. Al igual
que la modulacién del tonoy la intensidad del volu-
men. Venga, vamos a grabarte para que ti mismo
puedas corregirte.

Carlos. (Hablando despacio.) El desafio de Seguros
Vega es redoblar nuestra independencia, (silencio
mirando a la izquierda de la sala) nuestra cercania
(silencio mirando al centro de la sala) y nuestra cre-
dibilidad (silencio mirando a la derecha de la sala.)
Esos valores. ..
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(Dos afios mas tarde. Atico de Don Pedro Vega. Carlos y
Don Pedro charlan en la terraza con una copa de vino.)

Carlos. jSalud Don Pedro! (brindan con un par de
copas de vino.)

Don Pedro. jQuién me lo iba a decir a mi!

Carlos. Si...

Don Pedro. ;Quieres que te diga una cosa? Cuando
te contratamos, no estaba para nada seguro de
que fuera un acierto y ahora... (Carlos lo mira con
curiosidad.) ;Sabes quién me convencié?

Carlos. No me imagino a nadie capaz de convencerlo.
Usted siempre tiene las ideas muy claras.

Don Pedro. Pues no te creas. Aunque te parezca men-
tira, el que me convencié fue Amador. A la chita
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callando, siempre ha sido un colaborador muy leal.
Cuando me dio el amago de infarto, supo persua-
dirme de la necesidad de coger a un profesional
ajeno a la familia. Por cierto, llamé ayer Jorge, ha
quedado vacante el puesto de director general
en... (silencio), creo que no lo dijo, tenia un poco
de prisa. Pero parece que es uno de los candidatos
para ocupar el cargo.

Carlos. (Sonrie.) Estaba seguro de que le irfa bien.

Don Pedro. Si, la verdad es que estoy muy orgulloso
de lo que ha hecho en estos dos ultimos afnos. ;Te
acuerdas del discurso que hizo cuando me entre-
garon el premio en Madrid, en aquel congreso?
Nunca me hubiera imaginado que era capaz de
brillar tanto como lo hizo ese dia y la verdad que
me da mucha rabia, he tardado demasiado tiempo
en darme cuenta de quién era mi hijo.

Carlos. El tampoco tenia muy claro quién era. Y se
puede entender, porque ser hijo de un hombre
como usted no es nada facil. Pero él supo apro-
vechar la crisis del campeodn del mundo de motos
para cuestionarse y definir su identidad. Siempre
he creido que la oportunidad de una crisis esta en
las ganas de superarse. Antes de aceptar el puesto
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de Cablecal en Centroamérica ya demostré tener
ambicion. Y mira Maite también.

Don Pedro. Es cierto, es como si hasta entonces Jorge
hubiera considerado el poder como algo negativo.
En cambio a mi ha sido la ambicién la que me ha
ayudado a crecer y a inventarme mis propios valo-
res. Claro que yo he vivido la posguerra y he pasado
hambre, eso si que estimula la imaginacion. De la
necesidad, virtud. Mis hijos no han tenido tantas
necesidades materiales y eso les ha dificultado cen-
trarse en lo esencial, en sus propias capacidades y
en sus deseos.

Carlos. Si. Por eso hace falta cierta inteligencia para
cambiar esa dinamica. Jorge ha sabido ser genero-
50 consigo mismo y por eso ha podido construir sus
propios cimientos para anclarse y crecer.

Don Pedro. (Suspira.) jA ver qué nos depara el futuro
con Maite! Me da un poco de miedo que no le
vaya bien con la Escuela de Mdusica. Aunque re-
conozco que ha sido valiente porque no deja de
ser un riesgo. Su madre, sin embargo, no esta tan
contenta. Que si le puede ir mal, que aqui estaria
mejor, que ahora trabaja demasiado y no va a
encontrar marido nunca. En fin, ya sabes cémo
son las madres.
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Carlos. Maite es aun muy joven y es inteligente. Saldra
adelante seguro.

Don Pedro. Pues también es verdad. ¢Y tu qué? Pri-
mero Jorge y ahora tU también te vas. Si quieres
gue te sea sincero, me da un poco de envidia
como se mueve ahora el mercado laboral. Jorge
en Centroameérica, tU a Estados Unidos... jLo que
hace tener estudios y saber idiomas! Pero me da
pena que te vayas, has sido un balén de oxigeno
para Seguros Vega y te dirfa que también para mi
familia. Perdemos un buen directivo pero hemos
ganado un amigo.

Carlos. Gracias Don Pedro. Yo también siento lo mis-
mo. Sabe que puede contar conmigo y no dejaré
de dar senales de vida.

Don Pedro. (Mira el reloj. Con ironia.) Oye, el que va a
ocupar tu sillén en la empresa empieza mal. Lleva
guince minutos de retraso.

Carlos. Ni me habia dado cuenta. Usted siempre tan
puntual...

Don Pedro. Yatengo ganas de conocerlo. Pero si Ama-

dor ha dado su visto bueno y tu también... (Suena
el timbre de la puerta.) Vaya, hablando del rey de
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Roma... (Se oyen voces alegres. Don Pedro mira a
Carlos sorprendido. Carlos sonrie. Entra Maite de la
mano de Jorge.)

Don Pedro. (Atodnito.) jJorge! Pero ;qué haces tu aqui?

Maite. Papa, mira lo que me he encontrado en el rio
Pisuerga.

Don Pedro. (Abraza a su hijo.) jQué alegria hijo! Qué
sorpresa, te crefa al otro lado del charco. Pero ;des-
de dénde me llamaste ayer?

Jorge. Desde Costa Rica. He llegado hace unas horas.
(Estrecha la mano de Carlos con una sonrisa.) i Dén-
de estd mama?

Maite. Peleando con las cazuelas. Se ha empefado en
preparar la cena ella misma y tiene a Conchita de
los nervios. No la vamos a sacar de ahi tan centrada
como esta en preparar comida como para un regi-
miento. (Todos rien.)

Don Pedro. Jorge, ;qué tal el viaje? Has llegado en
buen momento. (Ofrece una copa de vino a Jorge.)
Carlos ha ganado galones y se nos va a Miami a
dirigir la filial del Banco Central.
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Jorge. Qué bien, enhorabuena. (Guifia el ojo mirando
a Carlos.) iBrindemos pues!

Don Pedro. Carlos ha citado al que lo va a reemplazar
para que lo conozcamos. Segun dice, tiene el perfil
perfecto para el puesto. jY espero que llegue pron-
to porque estoy muerto de hambre!

Carlos. Podemos empezar a comer cuando quiera, Don
Pedro, mi sustituto ya estd aqui. (Don Pedro mira
hacia la puerta que conduce al salon esperando
ver a alquien. Carlos sefiala a Jorge.) Le presento al
gue reulne las mejores condiciones para ocupar el
puesto de director general de Seguros Vega. (Maite
pone cara de sorpresa. Don Pedro se vuelve hacia
Carlos y Jorge.)

Jorge. Carlos y Amador me dijeron que te pareceria
bien. ;Supongo que es asi, no?

Don Pedro. jEstoy encantado! La verdad es que yo
también pensé en ti, pero prefiero que hayan sido
ellos los que han tomado la decision.

Maite. Vaya con el hijo prodigo. jQué calladito os lo
teniais!

Carlos. No quisimos decirselo a nadie porque queria-
mos cerciorarnos de que Jorge iba a aceptar. No
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podiamos contarlo a otros antes que a él. Ademas,
;para qué ir a buscar un talento fuera con la expe-
riencia que ha adquirido Jorge?

Don Pedro. Hijo, tdmate un vino conmigo. (Agarra a
Jorge de los hombros y se lo lleva hacia la barandilla
desde donde se divisa la ciudad.)

Maite. Dime una cosa, si yo estuviera aun en la empre-
sa, ¢hubierais pensado en mi?

Carlos. La verdad que no lo sé, es posible. Pero hoy
por hoy tu hermano tiene la experiencia que encaja
con la evolucién de la empresa. Si Seguros Vega ha
conseguido el objetivo que se propuso hace dos
anos ha sido gracias a la profesionalizacion de la
gestion. Si quiere seguir por ese rumbo, necesita a
alguien con experiencia en Latinoamérica. Esto ya
no tiene que ver con la familia. (Le sirve una copa
de vino.)

Maite. No te apures Carlos, sélo era una broma. Aun-
gue te parezca mentira, cuando Jorge se fue me
quedé como huérfana. Yo he tardado, pero al final
he encontrado mi camino y lo que de verdad me
gusta. Yo no valgo para trabajar en una empresa
y no sabes lo contenta que estoy con mi escuela y
mis alumnos. Esta claro que se trabaja tanto mejor
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cuanto mas se disfruta. Me alegro de lo tuyo y me
alegro de que haya regresado Jorge.

Jorge. (Acercandose con Don Pedro.) No sabes lo que
dices hermanita, ahora tendras que tocar para mi
todos los dias.

Don Pedro. Eso es Maite ;por qué no tocas algo?

Maite. Solo si me acompana Jorge.

Jorge. Tu lo habras querido, pero si empieza a llover
no me hago responsable. (Todos se rien mientras

se dirigen al salon. Suena una de esas musicas
infantiles a cuatro manos. Baja la luz.)

FIN
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Nuestros refranes de la
comunicacion empresarial

* Lo que no se cuenta no existe.
e Impacta tanto el fondo como la forma.

e Laimagen percibida debe tender a ser lo méas cercana
posible a la imagen deseada.

e El cudndo, el como, el donde y el porqué de una
comunicacién importan tanto como el qué.

e Lo que es publico dentro es publico fuera.

e Compartir informacion no es perder poder. Al contra-
rio, enaltece y da prestigio.

* Hay que decir lo que se hace y hacer lo que se dice.

e Di tu lo que eres y lo que haces antes de que otros
digan lo que no eres o lo que no haces.

* Segmenta mensajes y audiencias: hay que decir lo
gue conviene, a las personas que convienen, en el
momento que conviene.

e Audiencia es todo el mundo.
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e Comunicar permite ahorrar tiempo y dinero.

e La mejor comunicacion empieza por la buena educa-
cion y el sentido comun.

e La mejor comunicacion es la que se practica a diario.

e La comunicacion como herramienta de gestién
cotidiana es decisiva para la decisién de compra de
un cliente.

e Se trabaja tanto mejor cuanto mas se disfruta y se
disfruta tanto mas cuanto més pertinente es la comu-
nicacion que se practica.

e Se debe comunicar todo lo que ayuda a entender lo
gue se debe hacer y como se debe hacer.

e Solo se debe comunicar cuando lo que tienes que
decir es mas importante que el silencio.
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Ambicion: deseo intenso de mejorar.

Articulacién: pronunciacion clara de las palabras para
poder ser comprendido.

Audiencia: personas destinatarias de la imagen y del
producto o servicio.

Crisis: situacion dificil o complicada.

Diafragma: musculo que dosifica la duracién y salida
del aire.

Duracion: cualidad universal del sonido. Es la perma-
nencia de cada sonido emitido.

Emocién: estado de animo que modula y matiza la
intensidad de nuestra comunicacion.

Exito: resultado feliz de una actividad o de un negocio.

Frecuencia: numero de vibraciones por segundo de
las cuerdas vocales. A més frecuencia, mas agudo
es el sonido.

Identidad: conjunto de rasgos que distinguen a una
empresa de otra.
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Imagen: percepcion consciente e inconsciente sobre
una empresa o una institucion. Determina la decisiéon
de adquirir un servicio o un producto.

Intensidad: cualidad universal del sonido. Volumen
o fuerza con el que se manifiesta el sonido de
nuestra voz.

Lema: conjunto de palabras que resumen la estrategia.

Lider: persona orientadora a la que le gusta afrontar cu-
alquier reto con entusiasmo, conviccion, sentido comun
y deseo de compartir e intercambiar experiencias.

Mensaje: oracion sencilla compuesta de sujeto, verbo
y complemento destinada a presentar y explicar la
estrategia de la empresa.

Obijetivo: meta que se desea alcanzar como resultado
de la actividad de la empresa.

Poder: fuerza, dominio y vigor.

Respiracion: gesto de apertura al mundo con el que se
absorbe aire para llenar los pulmones. Existen diferen-
tes tipos de respiraciones o amplitudes dependiendo
de las necesidades de cada situacion.

Timbre: cualidad individual del sonido que diferencia
cada voz, incluso dentro de las del mismo tono. Nunca
es puro y depende de un cimulo de armdnicos.
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Tono: cualidad universal del sonido, es lo mismo que
altura. Depende de la frecuencia y permite ordenar
los sonidos de graves a agudos.

Voz: sonido de nuestro interior. Expresa nuestras
emociones y se produce cuando el aire que llena
nuestros pulmones pasa por la laringe y hace vibrar
las cuerdas vocales.
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Conviene realizar el trabajo de respiracion, articulacion,
proyeccion de la voz y expresién de las emociones
con un profesor. Sirvan los siguientes ejercicios como
ejemplos de practicas aprovechables, siempre y cuando
seamos capaces de introducirlos en la rutina diaria. Se
progresara sélo con tesén y regularidad.

La respiracion

Nuestra comunicacion precisa de una buena capacidad
respiratoria para que nuestra voz adquiera el tono y
la fuerza adecuados. Controlar la emision del aire de-
manda respirar correctamente para lo que es necesario
fortalecer el diafragma con mas autocontrol. Hay que
adaptar los musculos que intervienen en el proceso
respiratorio a cada situacion.

Al igual que la practica deportiva fortalece los mus-
culos, el diafragma se robustece con ejercicios como los
gue se indican a continuacion.

e Tumbarse en el suelo. Se pone un libro debajo de
la cabeza y otro sobre el abdomen tomando como
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centro el ombligo. Se respira llevando el aire al ab-
domen. Si el libro asciende al inspirar y desciende al
expirar el ejercicio esta bien realizado.

» Variaciones. Mismo ejercicio de pie. Se coloca la
mano sobre el abdomen para verificar que se mue-
ve hacia delante al respirar y retrocede al expirar.

» Objetivo. Tumbado en el suelo es mas facil
aprender la forma correcta de respirar. Hay que
hacer consciente ese gesto para poder reprodu-
cirlo de pie.

» Duracién. Cinco minutos al dia durante cinco
dias. No pasar al resto de ejercicios hasta que éste
nos salga de forma natural y fluida.

e Se enciende una velay se orienta a unos 10 centime-
tros de la boca. Se coge aire como hemos aprendido
en el ejercicio anterior. Al soplar la vela, debe moverse
la llama con cuidado de que no se apague.

» Variaciones. Mismo ejercicio pero con mas dis-
tancia entre la boca y la vela.

» Objetivo. Control y fortalecimiento del musculo.
Ayuda a comprobar cuanto aire se necesita en fun-
cion de la intensidad con la que se sopla. Sucede lo
mismo cuando hablamos.

» Duracién. Dos minutos al dia con un intermedio
que dure el tiempo de una respiracion profunda.
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e Se pone una pajita en un vaso con un dedo de agua.

Se toma aire correctamente y se sopla hasta hacer
burbujas con una intensidad normal.

Hay que lograr un sonido constante.

» Variaciones. Mismo ejercicio soplando mas fuerte
0 Mas suave.

» Objetivo. Control y fortalecimiento del musculo.
Ayuda también a comprobar cuanto aire se necesi-
ta en funcién de la intensidad con la que se sopla.
Esto mismo sucede cuando hablamos.

» Duraciéon. Dos minutos al dia. Con un descanso
entre los dos minutos de una respiracion profunda.

* Golpes de diafragmay con cada golpe una respiracion.
Sin olvidar que el abdomen se infla al inspirar con el
golpe y se desinfla con la expiracion. Los golpes tienen
gue ser ritmicos. Se puede utilizar un metrénomo.

» Objetivo. Fortalecer el musculo del diafragma.
» Duracién. Un minuto diario.

La voz
Articulacion y proyeccion
Cada vocal y cada consonante tienen su espacio en

la boca y, para ser escuchadas, una amplificacion que
comienza en la laringe. La articulacion les da forma.
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Los ejercicios que proponemos le ayudaran a tener
mejor articulaciéon por lo que sus intervenciones seran
mas claras y le ayudaran a sentirse mas seguro.

e Con la boca cerrada y utilizando la lengua como
lapiz, se dibujan circulos. Cuanto mas grandes mejor,
primero en el carrillo derecho y luego en el izquierdo.
Tiene que hacerlos en el sentido de las agujas de un
reloj y en sentido contrario.

» Objetivo. Tomar conciencia y sensibilizar los muscu-
los utilizados cada vez que se pronuncia una palabra.

» Duraciéon. Un minuto.

e Bostezar.

» Objetivo. Tomar conciencia del lugar en el que
comienza la articulacion. Relajar la mandibula.

» Duracién. Treinta segundos.

e Coléquese frente a un espejo. Diga las vocales de una
en una de forma muy exagerada: a, e, i, o, u.

» Variaciones. Siempre frente al espejo, pronuncie
de forma exagerada: ma, me, mi, mo, mu.

Mi, ma, ma, me, mi, ma, ma.

Luego palabras enteras que sean parecidas:
mano, mono.

Beso, peso.
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Vaca, maca...
Finalmente, utilice trabalenguas.

» Objetivo. Conseguir la colocacién y la compren-
sién correcta de las palabras.

» Duracién. Tres minutos, tres veces por semana.

Elija un texto y haga una primera lectura utilizando
una grabadora. Luego lea exageradamente el mismo
texto frente a un espejo haciendo hincapié en las
palabras dificiles.

Vuelva a grabar el texto y vea la diferencia entre la
primera y la sequnda vez.

» Objetivo. La correcta comprension de un texto.
» Duracién. Una vez a la semana.

Escoja la habitacién mas grande de la casa o la sala
de reuniones de la empresa. SitUese en un extremo
y siga los pasos del ejercicio anterior. Intente llenar
la sala con su voz, primero con vocales y luego con
palabras que usted puede elegir. Imagine que la voz
tiene la forma del recipiente que lo contiene, en este
caso la sala donde se encuentra.

» Objetivo. Proyeccion de la voz para que se nos
oiga sin dificultad.

» Duracion. Tres minutos, tres veces por semana.
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El cuerpo

Mecanizados por la repeticion y reprimidos por las
imposiciones de las reglas sociales, los movimientos
del cuerpo imprimen una rutina monétona a nuestros
gestos diarios.

Dentro de esta estructura de huesos, musculos y arti-
culaciones, las emociones no fluyen con naturalidad.

Los ejercicios siguientes lo ayudaran a reconocer los
movimientos que repetimos a diario y a abrir nuevas
posibilidades para mejorar su lenguaje corporal.

e Tumbese en el suelo. Contraera primero los musculos
de todo el cuerpo, luego los distendera. Comience
por el pie derecho, luego por el izquierdo. Continte
con la pierna derecha, después con la izquierda. Siga
asi hasta que complete todas las partes de su cuerpo,
sin olvidar los musculos de la cara.

» Objetivo. Relajarse. Analizar cada musculo que
interviene en los movimientos y gestos corporales.

» Duracién. Diez minutos dos veces por semana.

e Elija una persona de su entorno muy diferente a
usted. Imitela intentando andar como ella, comer
como ella, refr como ella. No se trata de que sea
usted una copia exacta. Lo importante es que sea
consciente de la diferencia entre sus movimientos y
los de la otra persona.
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» Objetivo. La busqueda de nuevas posibilidades a
nuestros movimientos.

» Duracién. Una vez cada quince dias.

e Tire un objeto al suelo. Agachese a cogerlo. Sea
consciente de como lo ha hecho e intente reprodu-
cir los movimientos exactos, arrojando y recogiendo
nuevos objetos.

» Variaciones. Coja algo del extremo de una mesa.
Coloque diferentes objetos.

» Objetivo. La observacion de nuestros movimien-
tos ante un estimulo.

» Duracién. Una vez cada quince dias.

e Puede realizar ejercicios de estiramiento de todos
conocidos. Sea consciente de que cada musculo y
articulacion participan en los movimientos. Si practi-
ca algun deporte, no desaproveche la oportunidad y
fijese en el recorrido de su cuerpo.

» Objetivo. La observacion.

Las emociones

El trabajo emocional es complejo pues depende sobre
todo de nuestras experiencias. Si controla la voz y la
respiracion, el camino es mucho mas facil. Las clases de
teatro facilitan ese proceso.
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e Elija tres palabras con carga emocional. Por ejemplo:
acoso, alegria, dignidad. Relaciénelas con tres colores
de la siguiente manera.

AC0sS0 —> rojo
Alegria — verde
Dignidad — marrén

Repita los colores y asocie cada emocion a un color.

e Lea en alto aplicando lo que haya aprendido de los
gjercicios anteriores:

» Cuentos con voz distinta para cada personaje.
» Poemas leidos con emocion.
» Discursos como, por ejemplo, los de Winston Churchill.
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