MARKETING, COMUNICACION Y PUBLICIDAD

LOS EMPRESARIOS DEBEN MEJORAR SU CAPACIDAD EXPRESIVA PARA SER MAS EFICACES EN LAS NEGOCIACIONES
Y NO LIMITAR SU CRECIMIENTO PROFESIONAL. ALGUNOS SEMINARIOS SUPLEN ESTE VACIO EN LA FORMACION.

Oportunidades que se escapan
por una mala comunicacion

Artur Zanén. Barcelona
Inversiones que se pierden, so-
cios que no se interesan por un
proyecto y crecimiento profe-
sional limitado. Estas son algu-
nas de las consecuencias que,
segun los expertos, acarrea
una mala comunicacion en el
mundo empresarial. Aunque
no todo el mundo nace con
buenas dotes comunicativas,
es posible mejorar esta herra-
mienta.

“Siempre se ha pensado que
comunicar bien es algo genéti-
€O, pero no comparto la tesis
porque esto se aprende”, afir-
ma Ferran Ramon-Cortés, for-
mador en habilidades de co-
municacion de las empresas.
“Puedes tener una idea fantas-
tica, pero si no la trasmites, no
sirve de nada”, anade Ramon-
Cortés, colaborador de Esade.
Hay cinco ambitos para mejo-
rar en el campo empresarial.

1. Mensaje tinico. En algu-
nas presentaciones empresa-
riales se lanzan demasiados
mensajes y el ptiblico no tiene
claro qué se le ha explicado.
“Debe haber un mensaje tmnico
einteresante”, recomienda.

2. Emocionalidad. Las ex-
posiciones suelen ser demasia-
do racionales y se acompaiian
de demasiados datos. “A la
séptima presentacion nadie se
acuerda de la primera”, subra-
va Ramon-Cortés, que aconse-
ja introducir alguna anécdota
para humanizar el mensaje y
conseguir que el publico no se
olvide de él.

3. Lenguaje claro. Usar un
lenguaje demasiado técnico
ante un publico general puede
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Ferran Ramon-Cortés, en un taller de habilidades comunicativas organizado recientemente en Esade.

Es importante lanzar
unaideaclaray
trufar la explicacion
con alguna anécdota
para ser recordados

“Puedes tener una
idea fantastica, pero
no sirve de nada si no
la transmites”, afirma
Ramon-Cortés

distanciar al empresario de su
auditorio. Hay que adaptar el
discurso a los oyentes para co-
nectar conellos.

4.Nosolo palabras. Comu-
nicarse en publico no es solo
hablar. El caracter mediterra-
neo, mds expresivo, no se suele
notar en las presentaciones de
los directivos. “No recomien-
do sobreactuar, pero si trans-
mitir las ideas con fuerza, que
el lenguaje corporal refuerce
lo que se dice oralmente”, ana-
de Ramon-Cortés.

5. Persuasion. “Ahora no
vendemos, es el cliente el que
compra.” Bajo esta premisa, el
experto asegura que hoy es
mejor mostrarse convencido y
creerse el discurso que ser tes-
tarudo e intentar convencer.
Ademas, los empresarios de-

ben ser capaces de aceptar las
discrepancias y contraargu-
mentar.

“Aqui no nos ensefian a co-
municar, pero tenemos claro
que es una drea donde hay que
mejorar”, indica Ramon-Cor-
tés. Escuelas de negocios como
Esade y patronales organizan
jornadas, seminarios y talleres
con ese fin. Con la crisis, el in-
terés por mejorar las herra-
mientas comunicativas ha au-
mentado.

Se trata de evitar la pérdida
de oportunidades. “No he visto
muchos profesionales que no
prosperen por la falta de cono-
cimientos técnicos, y si mu-
chos que se han quedado es-
tancados por no saber comuni-
carse con los clientes, motivar
oliderar”, concluye.



