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Coémo ordenar una presentacion para que genere decisiones, no solo atencién

La mayoria de las presentaciones corporativas fracasan por la misma razoén: el publico
tiene que aguantar todo el proceso antes de entender el mensaje. Los altos
ejecutivos no tienen esa paciencia y, francamente, no deberian necesitarla.

Los consultores de estrategia resuelven esto con un marco engafiosamente simple:

Situaciéon, Complicacién, Resolucién (SCR).
« Situacién: Un hecho estable con el que el publico ya esta de acuerdo.
« Complicacioén: El cambio, brecha o tension que plantea una pregunta.
« Resolucioén: Su respuesta o recomendacion a esa pregunta.

Lo que la mayoria de los profesionales pasa por alto es que estos tres elementos no
tienen un orden fijo. Son bloques de construccion, y la secuencia que eligen es, en si
misma, una decision estratégica de comunicacion. Mismo contenido, tres primeras
impresiones radicalmente diferentes.

Déjenme mostrarles un caso de analisis: Garbage&Co, una empresa colombiana de
logistica de residuos que evalua su entrada al mercado de mudanzas de larga distancia.

Los hechos que les dan optimismo:
e 200.000 mudanzas de larga distancia al afio.
e Un mercado local fragmentado que cobra $3.000.000 pesos por mudanza.
e Una empresa que ya posee una flota nacional de camiones y contenedores.

Observen lo que pasa cuando reordenamos los bloques:

@ Situacion &d Complicacion &d Resolucion: El clasico

"Garbage&Co gestiona una red nacional de contenedores. Pero el mercado de
mudanzas en Colombia esta fragmentado y sobrevalorado. Por lo tanto, deberiamos
entrar con una oferta de contenedores auto-empacados”.

Este es el marco del presentador tradicional: empieza con un terreno comun, introduce
tension y la libera con su respuesta.

e Cuando usarlo: Cuando la audiencia es nueva en el tema, escéptica, o necesita
ser llevada con delicadeza hacia una conclusién que podria generar resistencia.

o El costo: Su recomendacion llega al final. Si la reunion se acorta, usted nunca
logré vender su punto principal.
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@ Resolucion &d Situacion &3 Complicacion: El inicio directo

"Deberiamos entrar al mercado de mudanzas; vale $10.000 millones de pesos al afio.
Aqui esta la razén por la que estamos posicionados para ganar, y aqui esta la brecha
actual en el mercado”.

Asi es como los consultores senior se presentan ante las juntas directivas. La respuesta
esta en la primera diapositiva, todo lo que viene después es soporte analitico. Si el
Presidente o Gerente General debe retirarse a los cinco minutos, ya tiene la
recomendacion central.

e Cuando usarlo: Cuando el publico esta muy ocupado, es de alta jerarquia y
espera soluciones directas, no narrativas. Esto lo obliga a tener disciplina: si su
resolucion no sobrevive a ser declarada primero, no esta lista.

3] Complicacion & situacion &d Resolucién: La campana de clarma

“Los colombianos pagan de mas por mudarse, y este mercado fragmentado no
permanecera sin competencia por mucho tiempo. Somos la tnica empresa en posicion
de corregir esto, y aqui les explicamos como hacerlo”.

Empezar con el problema genera una urgencia inmediata. La audiencia siente el vacio
antes de escuchar la solucion, lo que hace que su resolucién parezca una necesidad
absoluta en lugar de una opcion mas de la lista.
e Cuando usarlo: Cuando el verdadero reto no es convencer a la gente de que su
respuesta es técnicamente correcta, sino vencer la complacencia vy

convencerlos de actuar. |deal cuando el costo de no hacer nada es el mayor
riesgo.

La Conclusién

La leccidon para gerentes de proyecto, consultores y lideres de PMO es clara:

Antes de preparar la proxima presentacion, no se pregunte solo: ¢ Cual es mi historia?
Preguntese también: ¢ Qué necesita primero esta audiencia?

. ¢ Contexto?

. ¢Larespuesta?
. ¢Una razén para preocuparse?
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e Sila audiencia necesita confianza, empiece por la situacion.

¢ Si necesita decidir rapido, empiece por la resolucion.

e Sinecesita despertar urgencia, empiece por la complicacion.

En proyectos, una buena presentacion no es la que muestra todo lo que sabemos.
Es la que ordena la informacién para facilitar una decision.

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 decision
informada.



