
 
Cómo ordenar una presentación para que genere decisiones, no solo atención 

 
La mayoría de las presentaciones corporativas fracasan por la misma razón: el público 
tiene que aguantar todo el proceso antes de entender el mensaje. Los altos 
ejecutivos no tienen esa paciencia y, francamente, no deberían necesitarla. 
 
Los consultores de estrategia resuelven esto con un marco engañosamente simple:  
 
Situación, Complicación, Resolución (SCR). 

• Situación: Un hecho estable con el que el público ya está de acuerdo. 
• Complicación: El cambio, brecha o tensión que plantea una pregunta. 
• Resolución: Su respuesta o recomendación a esa pregunta. 

 
Lo que la mayoría de los profesionales pasa por alto es que estos tres elementos no 
tienen un orden fijo. Son bloques de construcción, y la secuencia que eligen es, en sí 
misma, una decisión estratégica de comunicación. Mismo contenido, tres primeras 
impresiones radicalmente diferentes. 
 
Déjenme mostrarles un caso de análisis: Garbage&Co, una empresa colombiana de 
logística de residuos que evalúa su entrada al mercado de mudanzas de larga distancia.  
 
Los hechos que les dan optimismo:  

• 200.000 mudanzas de larga distancia al año. 
• Un mercado local fragmentado que cobra $3.000.000 pesos por mudanza. 
• Una empresa que ya posee una flota nacional de camiones y contenedores. 

 
Observen lo que pasa cuando reordenamos los bloques: 
 
1⃣ Situación ➡ Complicación ➡ Resolución: El clásico 
 
"Garbage&Co gestiona una red nacional de contenedores. Pero el mercado de 
mudanzas en Colombia está fragmentado y sobrevalorado. Por lo tanto, deberíamos 
entrar con una oferta de contenedores auto-empacados". 
 
Este es el marco del presentador tradicional: empieza con un terreno común, introduce 
tensión y la libera con su respuesta. 
 

• Cuándo usarlo: Cuando la audiencia es nueva en el tema, escéptica, o necesita 
ser llevada con delicadeza hacia una conclusión que podría generar resistencia. 

• El costo: Su recomendación llega al final. Si la reunión se acorta, usted nunca 
logró vender su punto principal. 

 
 
 



 
2⃣ Resolución ➡ Situación ➡ Complicación: El inicio directo 
 
"Deberíamos entrar al mercado de mudanzas; vale $10.000 millones de pesos al año. 
Aquí está la razón por la que estamos posicionados para ganar, y aquí está la brecha 
actual en el mercado". 
 
Así es como los consultores senior se presentan ante las juntas directivas. La respuesta 
está en la primera diapositiva, todo lo que viene después es soporte analítico. Si el 
Presidente o Gerente General debe retirarse a los cinco minutos, ya tiene la 
recomendación central. 
 

• Cuándo usarlo: Cuando el público está muy ocupado, es de alta jerarquía y 
espera soluciones directas, no narrativas. Esto lo obliga a tener disciplina: si su 
resolución no sobrevive a ser declarada primero, no está lista. 

 
3⃣ Complicación ➡ Situación ➡ Resolución: La campana de clarma 
 
"Los colombianos pagan de más por mudarse, y este mercado fragmentado no 
permanecerá sin competencia por mucho tiempo. Somos la única empresa en posición 
de corregir esto, y aquí les explicamos cómo hacerlo". 
 
Empezar con el problema genera una urgencia inmediata. La audiencia siente el vacío 
antes de escuchar la solución, lo que hace que su resolución parezca una necesidad 
absoluta en lugar de una opción más de la lista.  
 

• Cuándo usarlo: Cuando el verdadero reto no es convencer a la gente de que su 
respuesta es técnicamente correcta, sino vencer la complacencia y 
convencerlos de actuar. Ideal cuando el costo de no hacer nada es el mayor 
riesgo. 

 

La Conclusión 
 
La lección para gerentes de proyecto, consultores y líderes de PMO es clara: 
 
Antes de preparar la próxima presentación, no se pregunte solo: ¿Cuál es mi historia? 
 
Pregúntese también: ¿Qué necesita primero esta audiencia? 
 
• ¿Contexto? 
• ¿La respuesta? 
• ¿Una razón para preocuparse? 
 
 
 



 
• Si la audiencia necesita confianza, empiece por la situación. 
 
• Si necesita decidir rápido, empiece por la resolución. 
 
• Si necesita despertar urgencia, empiece por la complicación. 
 
En proyectos, una buena presentación no es la que muestra todo lo que sabemos. 
 
Es la que ordena la información para facilitar una decisión. 
 
Porque al final, presentar bien no es contar una historia bonita. 
 
Es lograr que la audiencia entienda el problema, vea las opciones y tome una decisión 
informada. 


