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	Quiero saber cuáles son los errores más comunes que se comenten al comunicar una idea.
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	Deseo conocer los principales tipos de tomadores de decisiones a los que puedo enfrentarme.
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	Quiero saber a fondo cómo aplicar el Método 2-3-15 para comunicar y convencer estratégicamente.
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	Deseo saber cómo realizar presentaciones audiovisuales realmente convincentes y persuasivas, además de comunicar con impacto en redes sociales.
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	Quiero elaborar un documento impactante para convencer a un tomador de decisiones.
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	Deseo contar con una guía rápida y portátil que incluya los pasos de aplicación del Método 2-3-15.
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Oscar Gómez Cruz traduce información compleja en comunicación accesible.


Por veinte años ha asesorado a empresas de productos de alto lujo y a diferentes dependencias del sector público de todos los órdenes de gobierno, apoyándolos a lograr sus objetivos, a través de esquemas de comunicación estratégica.


Es un apasionado y experto en el tema; Maestro en Asuntos Internacionales con concentración de Negocios y Finanzas por la Universidad de Columbia en Nueva York y Maestro en Administración Pública por el Instituto Nacional de Administración Pública. Egresó del Programa de Estrategia impartido por la Escuela de Negocios de la Universidad de Harvard. Es Licenciado en Contaduría y Finanzas por la UDLAP. Además, recientemente concluyó un Doctorado en Políticas Públicas por IEXE Universidad.


Ha ocupado diversos cargos en el sector púbico. Se ha desempeñado como catedrático a nivel maestría en la Universidad Anahuac. Es coautor de los libros: La Campaña, Guía Práctica para Estructurar una Candidatura Competitiva (IEXE Editorial, 2019) y Gobierno Inteligente, Hacia un México Competitivo (Noriega- Limusa, 2006).


Actualmente es presidente de 2TRES15, empresa de consultoría especializada en asesoría y diseño de estrategias de comunicación y negocios. En ella ha encabezado proyectos con gobiernos estatales, federal, empresas productivas del Estado, universidades públicas y privadas, además de empresas de diversos giros. Ha trabajado con el Poder Legislativo, así como con diversos partidos políticos en la integración de sus estrategias de campaña.
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“Una herramienta muy necesaria.”
Pedro Aspe Armella
Ex Secretario de Hacienda y Crédito Público
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Con este libro conocerás el Modelo de la Candidatura Competitiva y tendrás una guía para construir un plan de acción, organizar y operar una campaña política.
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“Este libro ofrece de manera fácil y precisa las herramientas necesarias para una eficaz comunicación política. Con frecuencia, se conocen los contenidos y lo que se quiere decir, pero no se sabe cómo hacerlo bien.


Ante el vacío de textos de comunicación, el libro de Oscar Gómez Cruz contribuye a mejorar, de manera apropiada y efectiva, la transmisión del mensaje para, finalmente, hacer de lacomunicación una herramienta de acción. Este libro es un texto de consulta imprescindible.”
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“Un pilar fundamental en la construcción del éxito es el establecimiento de una ruta para comunicarnos estratégicamente de acuerdo con nuestros objetivos y la audiencia. La clave está en lo que decimos, pero también en cómo lo decimos y transmitimos, en conjunción con los fundamentos que tienen nuestras ideas. Es así como uno de los principales retos que enfrentamos —en un contexto en el que el flujo de información es más rápido, el tiempo para procesarla es cada vez más corto y la necesidad de cumplir con objetivos y dar resultados va en constante aumento— en nuestra vida profesional y en el ámbito personal la manera de construir una estrategia para comunicar estrategias.


En mi participación en el sector académico, público, político y privado, he promovido el uso de herramientas que nos ayudan a comunicar mejor para facilitar la toma de decisiones. 2-3-15 Una guía práctica para comunicar estrategias conjuga de manera ágil los elementos que nos ayudan a identificar errores, a entender aún más a nuestras posibles audiencias y a saber cómo manejarnos frente a ellas. Finalmente, nos guía en los pasos necesarios para elaborar una presentación que motive a los tomadores de decisiones.”
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“En el mundo de la política y en el de los negocios, como en la vida cotidiana, saber tomar decisiones y dar resultados implica, en gran medida, saber comunicar con eficiencia. Oscar Gómez nos expone con metodología adecuada y sentido práctico, herramientas útiles que son importantes para conocer a los líderes modernos y enfrentar las políticas públicas. Sin duda, 2-3-15. Una guía práctica para comunicar estrategias se inserta no solamente en una nueva tendencia empresarial o pública, sino en una nueva mentalidad que destaca la importancia de saber entender a quién se comunica para ser efectivos.”





ESTEBAN MOCTEZUMA BARRAGÁN
Presidente ejecutivo de Fundación Azteca




“Un libro indispensable para las personas que quieran ser exitosas en el mundo de hoy. Tener grandes ideas ya no es suficiente, es necesario presentarlas de forma poderosa y convincente. Oscar Gómez Cruz nos ofrece una cátedra sobre el arte de la comunicación, en los grandes círculos de influencia y poder, con consejos prácticos para persuadir.”
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NOTA A LA TERCERA EDICIÓN


Han pasado 5 años desde la primera edición del libro que hoy tiene en sus manos. Pareciera un periodo relativamente corto, pero muchas cosas han cambiado en México y el mundo, y lo mismo ha ocurrido en 2TRES15 Estrategia + Comunicación, la empresa donde transformamos información compleja en comunicación clara e impactante.


Durante este tiempo hemos participado en proyectos de distinta naturaleza, siempre con la misión de hacer que nuestros clientes logren sus objetivos, a través de estrategias personalizadas y con un seguimiento particular.


Las necesidades que hemos encontrado y la experiencia lograda, nos ha llevado a pulir y perfeccionar el Método 2-3-15, aplicándolo a distintos ámbitos, situaciones y herramientas; todos ellos compartiendo la necesidad que tiene cualquier persona de comunicar o vender una idea o producto, en la mayoría de los casos con expectativas determinantes para su vida.


Conscientes de que el aprendizaje y la adquisición de conocimientos y habilidades, se encuentran cada vez más inmersos en un ambiente digital interconectado, hemos desarrollado el curso online “Método 2TRES15: Guía práctica para comunicar”; en el que desde una plataforma web, el usuario recibe de manera muy amena, clara y cercana, lecciones prácticas sobre nuestro método, explicadas en videos y secciones interactivas.


Al ser un curso completamente en línea, se vuelve muy práctico y flexible, ya que puede ser visto en cualquier momento y en cualquier lugar, a través de una computadora o dispositivo móvil.


Como sociedad, en estos años hemos adoptado un lenguaje totalmente nuevo, donde hablamos acerca de likes, hashtags, followers, trending topics y muchos otros conceptos, que han cambiado por completo la forma de comunicarnos. Por ello, esta tercera edición también aborda la manera en que podemos aplicar nuestro Método en la comunicación digital.


Otro de los éxitos alcanzados, ha sido el Coaching dirigido a altos tomadores de decisiones y su equipo ejecutivo, gracias al cual las empresas pueden mejorar sus esquemas de interacción, cuidando el bien más valioso para cualquier organización: el tiempo.


Por un lado, los directivos pueden expresar con claridad instrucciones y requerimientos a sus subordinados, mientras que en dirección contraria, el equipo puede presentar a los tomadores de decisiones únicamente la información realmente necesaria.


Así se evitan las reuniones maratónicas, que sólo caminan en círculos y terminan costando mucho tiempo y dinero.


Con este servicio, hemos podido ayudar muchas organizaciones a mejorar sus esquemas internos, para construir una cultura de comunicación estratégica, impulsando su eficiencia y productividad.


A lo largo de estos años hemos tenido la oportunidad de asesorar múltiples empresas, asociaciones, gobiernos y personas. Los proyectos que hemos desarrollado han sido muy variados:


Intervención 1) Finanzas para no financieros


La Secretaría de Finanzas de un estado de la República, buscaba informar a la ciudadanía sobre la manera en que se elabora el presupuesto anual, contenido en las Leyes de Ingresos y Egresos. El reto era tratar un tema tan complejo y poco interesante, de una forma que resultara atractivo para la gente en general.


Con ese objetivo, se elaboró una estrategia que incluyó herramientas para comunicar a dos públicos principales: aquellos que utilizan la información con fines laborales o de investigación, y quienes probablemente no tienen idea que existe este documento.


En ambos casos se utilizaron elementos de impacto basados en valores superiores.


El resultado: La Secretaría ha logrado conectar en mayor medida con el público, por lo cual el proyecto se ha replicado durante 4 años consecutivos.


Intervención 2) Casas para construir hogares


El proyecto de una universidad, dedicado a dar vivienda digna a personas de escasos recursos, necesitaba ampliar su base de apoyo y donativos para beneficiar a más gente.


Para ello se diseñó una campaña basada en la interacción de redes sociales, con un portafolio de herramientas digitales e impresas, dirigidas a que por un lado se pudiera convencer a más empresarios donadores, a través de beneficios para su marca, y por el otro se invitara a público en general a participar y apoyar la causa.


El resultado: La campaña tuvo un impacto mayor, con lo que se impulsó el proyecto para que más personas en necesidad obtengan una casa.


Intervención 3) Transformador eléctrico


Una enorme empresa del Estado, encargada de proveer energía eléctrica al país, estaba pasando por una transformación de fondo, por lo cual requería comunicar con claridad a los consumidores, cuáles serían los cambios y qué beneficios habría para ellos.


Se elaboró una estrategia basada en comunicación clara y concisa, a través de videos animados que explican de manera cercana todo lo relacionado con este proceso.


El resultado: La empresa cuenta ahora con herramientas de mayor impacto para comunicar información compleja y sensible, de forma directa y entendible para las audiencias masivas.


Intervención 4) Lujo internacional sobre ruedas


Un grupo de empresarios debía convencer a una importante firma de automóviles de alto lujo, de que ellos eran la mejor opción para ser representantes de su marca en el centro y sureste de México.


El reto no fue nada sencillo, ya que si bien este equipo de emprendedores contaba con las capacidades para llevar a cabo dicha tarea, hacerse del aval de esta renombrada empresa global, requería no sólo el tener las cualidades sino poder transmitirlas dentro de una imagen de excelencia.


Para ello se diseñó una estrategia de alto impacto y persuasión, con la que se comunicó de manera convincente y sin dejar lugar a duda que la elección correcta eran ellos.


El resultado: Lo lograron y actualmente se consolidan como un grupo automotriz con gran futuro en virtud del mercado al que atienden y que no requiere ventas por volumen.


Intervención 5) Eficiencia energética


Un gigantesco centro de producción de hidrocarburos requería mejorar su comunicación, tanto en el nivel de alta dirección, como en las propias áreas de operación para ser más eficientes.


El resultado: Hoy se encuentran ya inmersos en un proceso de entrenamiento, tanto a nivel gerencial como operativo, que hace más eficaz, sencilla y clara la comunicación entre ellos; lo cual se refleja en la agenda del más alto tomador de decisiones, pues ahora las reuniones duran máximo 20 minutos en 15 lugar de las prolongadas sesiones de 2 horas a las que estaba acostumbrado.


Intervención 6) La felicidad a través de 2-3-15


Una asociación civil realizó el estudio más importante a nivel mundial para medir en los municipios mexicanos la felicidad con la que viven las personas; un análisis sin precedentes, el cual significó un esfuerzo mayúsculo.


No sólo se requirió una estrategia para realizar un estudio de dicha magnitud, se hizo imprescindible comunicar adecuadamente la importancia, tanto del trabajo realizado como del tema mismo.


El resultado: La organización se volvió un referente nacional reconocido por instituciones públicas, privadas y filantrópicas. Logró verse como una autoridad en el tema de felicidad y satisfacción de vida, trabajando de la mano con las instituciones estadísticas más importantes del país y con reconocidos académicos internacionales.


Intervención 7) Ejercicio efectivo y convincente


Trabajar con el Método 2-3-15 es igualmente efectivo tanto si hablamos de una empresa transnacional o una asociación civil, como si buscamos lograr metas personales o profesionales en una escala más pequeña.


En alguna ocasión tuve la oportunidad de ayudar a un entrenador físico con experiencia internacional, que explicaba sus servicios dibujando y mostrando su método —eso sí, científico y estructurado— en una servilleta.


Mediante el análisis adecuado y la planeación correcta, se elaboró una estrategia de comunicación orientada a presentar su método, mostrar su experiencia y vender sus servicios.


El resultado: Este profesional del deporte ha aumentado su cartera de clientes e ingresos en más de un doscientos por ciento.


Intervención 8) En caso de emergencia utilice 2-3-15


Como vemos, las experiencias exitosas del Método 2-3-15 también pueden lograrse en el sector público. Como ejemplo de ello, estuvimos involucrados en el diseño de una estrategia y los mecanismos para integrar un documento operativo con su respectiva comunicación, para una dependencia gubernamental responsable de movilizar a cientos de miles de personas en caso de contingencias meteorológicas y volcánicas.


Este descomunal trabajo implicó coordinar el rol y los recursos de dependencias federales, estatales, municipales, organismos empresariales y asociaciones civiles.


El resultado: Un plan integral que permite de manera sencilla, clara y estructurada saber las responsabilidades, tiempos, recursos y resultados que se esperan de cada uno de los involucrados, y que permitirá salvar miles —si no es que millones de vidas— en caso de que la madre naturaleza dé una sorpresa.


Son muchos los casos en los que he podido participar en el periodo de tiempo al que hago alusión, y sin importar lo diverso de los proyectos, el alcance de los mismos y los montos financieros requeridos para uno y otro, existen puntos en común en estos y otros casos de éxito:


- Se analizó y en algunos casos se diseñó la estrategia de negocios. Esta situación es fundamental, ya que a partir de aquí se determina la futura planeación, los recursos involucrados y por supuesto, la estrategia para comunicar dicha estrategia.


- Se identificó el mensaje específico para la audiencia específica, para el momento específico y en consecuencia, se preparó el material de apoyo a la comunicación: video, presentación, documento entregable de resumen ejecutivo y documento completo.


La causa más frecuente de una presentación desastrosa radica en el hecho de que el expositor no se plantea un objetivo claro a cumplir, es decir, no traza una estrategia particular para la exposición que está a punto de hacer, ni identifica el momento en el que se encuentra. Cada presentación está “viva” y resulta totalmente diferente a las demás que hemos hecho y las que queden por realizar.


- Se tuvo siempre en mente en el diseño de la estrategia de comunicación o venta, que los altos tomadores de decisiones, no tienen tiempo para estar escuchando rollos.


- No hay nada complejo para el que lo entiende. Definiendo con claridad el mensaje central que queremos comunicar, es posible hacerlo de forma concisa, clara y atractiva.


- Se invirtió tiempo, esfuerzo y dinero en preparar materiales excepcionales de apoyo a la comunicación. Escatimar en un buen video que en un minuto pueda explicar de forma amena, lo que a un expositor le puede llevar una hora sin el mismo impacto, es un ahorro mal entendido.


De igual manera, invertir en un buen diseño gráfico y editorial, para presentar desde un documento-propuesta de una hoja, una presentación de apoyo o hasta un estudio muy complejo, es una de las decisiones más inteligentes que se pueden tomar y los retornos de dicha inversión llegarán casi de forma inmediata.


La experiencia de un lustro y las constantes pruebas exitosas de nuestro Método, están reflejadas en esta tercera edición de 2TRES15.


Le pido muy amablemente en caso de ser la primera vez que tiene este libro en sus manos, lea la introducción a la primera edición que viene a continuación, porque contiene las motivaciones que me llevaron a escribir 2TRES15, y éstas no han cambiado a lo largo del tiempo, por el contrario, día a día se refuerzan.


Disfruten de esta guía práctica para comunicar estrategias y por favor, en su próxima presentación ya sea en la escuela, entrevista para obtener un empleo, en el trabajo para presentar a un alto tomador de decisiones una propuesta, o en su equipo de colaboradores para comunicar objetivos comunes, planes de acción o cualquier mensaje clave, recuerde que:


Tiene 2 minutos para impactar, 3 minutos para vender/comunicar y 15 minutos para argumentar. Si en 20 minutos no logra comunicar, transmitir o influir en su audiencia de la manera que desea, es casi seguro que no podrá hacerlo después.


Oscar Gómez Cruz
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INTRODUCCIÓN


UNA GUÍA PRÁCTICA PARA COMUNICAR ESTRATEGIAS


Siempre me pregunté por qué las clases en el colegio, o posteriormente las presentaciones de todo tipo en mi vida laboral, tenían que ser tan aburridas. Un maestro en la escuela no logra que sus alumnos comprendan la importancia de aprender historia y mucho menos, que le tomen el gusto a las matemáticas. Pasamos muchas horas de nuestra vida frente a personas que tratan de transmitir o comunicar algo sin que en realidad logren atraparnos. En la sala de reuniones de una empresa transnacional o en altas esferas gubernamentales interactuamos con gente que habla mucho o, como se dice coloquialmente, “tiran mucho rollo” que no es de ninguna utilidad para los tomadores de decisiones.


La incapacidad de transmitir la importancia de un mensaje se torna dramática en el día a día de las ventas. Una atractiva vendedora que intenta sin éxito que le compren una costosa y exclusiva corbata (pese a que hace su mejor esfuerzo) y el brillante recién egresado de la universidad que no logra su cometido en su primera presentación para ofrecer un producto o servicio novedoso, tienen algo en común: confían demasiado en las solas virtudes de su producto para venderlo. No obstante, sin importar qué tan buen producto o servicio se ofrezca, si no se “atrapa” la atención, si no se comunica un mensaje de manera sencilla y si no se transmite conocimiento con pasión y claridad, no se logran ventas ni tampoco alumnos que disfruten el álgebra.


Las estrategias que definimos tanto en nuestra vida personal como en nuestras escuelas y en el ámbito laboral pueden estar bien o mal diseñadas. Ello seguramente se reflejará en los resultados finales que se obtengan: una vida tranquila con una linda familia y un perro; primeros lugares con menciones honoríficas y becas para estudiar en importantes universidades; grandes utilidades con una marca reconocida a nivel global. Lo cierto es que en la mayoría de los casos no tenemos una estrategia adecuada para comunicar nuestra estrategia, de modo que resulta muy difícil que el resto del mundo comprenda, valore, dimensione y pague lo que valemos.


No basta con ser bueno, hay que saber transmitirlo. No basta tener un buen producto para venderlo, hay que tener una estrategia para poder comunicárselo en breve tiempo a un cliente. No basta con tener toneladas de datos y bombardear con ellos a un gobernador o a un alto ejecutivo para que piense que trabajamos mucho: hay que presentar solamente la información relevante para la toma de decisiones.


El documento que hoy tiene en sus manos es resultado de años de estudio y una trayectoria de más de 20 años colaborando con altos tomadores de decisiones nacionales y extranjeros, tanto en el sector público como en el privado. Éste no es un libro para vendedores. No nos enseña los mil y un trucos —algunos éticos y otros no tanto— que se han desarrollado para formar vendedores “profesionales” y “exitosos”.


El presente libro le gustará y le servirá si nunca entendió para qué cursábamos álgebra o química en la escuela, si se quedó dormido en varias clases de la universidad aunque el maestro era una eminencia y había escrito el libro que se llevaba en la clase, o si es uno más de aquellos que sufren “reunionitis” en el trabajo y cada junta le parece más tediosa que la anterior.


Este libro le será de gran utilidad si usted pretende prestar sus servicios a un alto tomador de decisiones, ya sea que trabaje en el sector público o privado, pues le dará elementos para que la próxima presentación que haga o que le solicite a sus colaboradores, tenga sentido. De este modo, venderá lo que quiera vender —un producto, proyecto, idea—. Si usted es un decisor, este libro le servirá para que la toma de decisiones se torne más eficiente. No volverá a aceptar esa tarjeta media carta que entre el saludo y la despedida tiene más texto que datos útiles para tomar decisiones de alto impacto financiero, político y en ocasiones también de índole personal.


Estoy completamente seguro de que la estrategia 2-3-15 cambiará su forma de comunicarse, tanto en lo laboral como en lo personal. Hay que recalcar que no es una receta que mágicamente hará su vida mejor. 2-3-15 es una herramienta, es una guía práctica para comunicar con éxito una estrategia que a largo plazo, se convertirá en una disciplina que le ayudará a comunicarse mejor.


Tres fueron las motivaciones para escribir este libro:


1. Mi experiencia académica en el país. Durante muchos años, desde la escuela primaria para ser preciso, me frustró que estudiar matemáticas, química, física e incluso materias más interesantes para mí como economía, fuera un verdadero suplicio. Este martirio se debió a que muchos de los maestros no lograban “atraparnos”, no conseguían que comprendiéramos la importancia e incluso lo ameno de sus materias. En el transcurso de la secundaria y la preparatoria, en más de una ocasión, tuve que buscar profesores externos que me “regularizaran” para poder obtener buenas calificaciones. Ya en la universidad y en distintos posgrados, le pedía a compañeros con más talento que yo para esos temas, que me explicaran de forma sencilla lo que en la clase me había parecido tan complicado.


Lo curioso es que tanto esos maestros externos, como mis amables y dedicados compañeros, no hicieron otra cosa más que explicarme de una manera más interesante y con sentido lo que las eminencias en el aula hacían de forma tediosa y aburrida. Recuerdo, como si fuera ayer, haber preguntado a mis talentosos apoyos para la “regularización”: “A ver, sin tantos rodeos: ¿Esto para qué sirve?” y “¿Por qué es importante?”. Las respuestas a esas preguntas explicadas de manera sencilla, de manera casi mágica, me hacían entender problemas de álgebra, trigonometría, cálculo y econometría que en el salón de clases me habían parecido de otro planeta.


Ya en mi vida laboral sucedió algo peor. Al estar en salas de juntas escuchando ideas expuestas de manera muy complicada, aprendí que el protagonismo de los ahí presentes (el mío incluido) hacía que reuniones que debían concluir en veinte minutos, se prolongaran por horas sin llegar realmente a nada. Este alargamiento innecesario de las reuniones iba en detrimento de la productividad y a favor de enfrentamientos personales.


2. Mi experiencia con modelos educativos alternativos. Desde la primaria hasta la universidad, estuve acostumbrado al modelo educativo mexicano tradicional, aquel en el que el maestro enseña, el alumno escucha y toma notas. Cuando llegan los exámenes, basta con revisar los apuntes o el libro de texto para lograr una buena nota.


Además, si alguien tiene una buena memoria y es “bueno para el rollo”, puede salir airoso de presentaciones, exposiciones y exámenes orales. Es un modelo muy cómodo para el alumno, puesto que no tiene que esforzarse mucho para conseguir el conocimiento suficiente para obtener buenas notas en sus materias.


Hacer presentaciones en equipo por lo regular también era sencillo: dividíamos el tema y el trabajo en partes iguales entre los integrantes. Cada uno trabajaba la parte que le había tocado desarrollar. Era común que el trabajo consistiera en transcribir lo que se había anotado en los apuntes o copiado del libro de texto y, al final, unir lo que cada uno había hecho. Por lo general, cada integrante del equipo exponía la parte que había preparado y la presentación —en aquellos días, realizadas en rotafolios o acetatos— la hacíamos todos, sin importar quién tenía talento para exponer. Listo.


Cuando estudié en el extranjero encontré un modelo radicalmente distinto. Ahí el maestro es un facilitador y los alumnos son los que debaten y analizan los temas habiendo leído previamente varios libros, no sólo uno. El alumno que no lee ni se prepara antes de clase, aporta y recibe muy poco de la sesión. Es más, resulta recomendable que mejor no asista, porque los maestros toman mucho en cuenta la cantidad y calidad de las aportaciones al debate.


Cuando se trabaja en equipo, las presentaciones no se fraccionan ni se dividen en partes iguales, sino que son realizadas por todos. No obstante, las presentaciones se hacían nuevamente más con la intención de mostrar al profesor la cantidad de información y libros que se habían revisado, que con la finalidad de transmitir o vender una idea, un mensaje o un producto. Tal vez por ser realizadas en un ámbito académico, en las presentaciones se abusa de las definiciones, los datos duros, las fórmulas, las citas bibliográficas y las referencias. A pesar de las diferencias encomiables, otra vez encontré en las presentaciones muchos datos, mucha información, muchas hojas, muchas láminas y mucho aburrimiento.


3. Mi interacción con altos tomadores de decisiones. Después de comenzar desde abajo en la vida laboral, entendí que los tomadores de decisiones están ávidos de personas que puedan presentarles información de forma sencilla, entendible, estructurada, visualmente atractiva y sin complicaciones. Estamos hablando de llevar a cabo algo muy difícil: lograr que lo técnico, lo teórico y lo complicado puedan transmitirse de forma sencilla, clara y entendible para cualquiera. Esto no implica que quieran documentos ilustrados al estilo de una tira cómica, sin números o datos duros. De ninguna manera. Para esto se requiere de una estrategia que comunique con éxito proyectos que pueden ser de finanzas, política o de programas de atención a la marginación y a la pobreza.


En esos años aprendí que, independientemente del origen de la persona con la que se tenga trato y de la cultura organizacional de la sala de juntas en la que estemos sentados, la sencillez y la claridad siempre son bien recibidas. Si los datos no están presentados dentro de un documento o una presentación estratégicamente planeados, aburren y agobian. Comprendí que hay que invertir tiempo y dinero para que tanto las presentaciones como los documentos sean visualmente atractivos, limpios de imagen y estructurados con análisis, datos duros y propuestas de decisión claras y fundamentadas.


Desarrollé entonces la estrategia 2-3-15 que jamás me ha fallado. Con ello no quiero decir que siempre cerré el trato de negocios o que siempre logré convencer a alguien de aceptar la propuesta que le presentaba. Sería muy petulante, además de falso, decir algo así. Cuando afirmo que la estrategia 2-3-15 jamás me ha fallado, quiero decir que nunca le he hecho perder su tiempo a un alto tomador de decisiones al pararme frente a él para presentarle alguna solución a sus problemas.


Al exponer frente a un tomador de decisiones o frente a un grupo de personas en una sala de juntas, no los he “matado del aburrimiento”. Al margen de que hayan estado de acuerdo o no con mi propuesta, ellos siempre tuvieron ante sí una presentación y un documento soporte que contenía análisis, datos y propuestas alternativas de decisión. Además, en cada oportunidad que tuve, siempre contesté dos preguntas aunque no me las hayan hecho: ¿para qué sirve lo que propongo? y ¿por qué es importante?


La próxima vez que usted haga una presentación, prepare un documento o quiera vender su auto, recuerde que tiene 2 minutos para impactar, 3 minutos para vender o proponer y 15 minutos para argumentar. Lo que no venda o comunique en 20 minutos, no lo venderá aunque tenga dos horas adicionales para intentarlo. Recuerde también que si sus cinco primeros minutos son magistrales, los siguientes 15 pueden prolongarse en una cena con el jefe, una vuelta al campo de golf con algunos miembros del consejo de administración o en el desarrollo de clientes fieles a su marca o producto.


El libro contiene seis entrevistas con altos tomadores de decisiones que pueden verse como parte del sustento teórico y práctico del libro: 1) Manuel Andrade Díaz, ex Gobernador de Tabasco; 2) Pedro Carlos Aspe Armella, ex Secretario de Hacienda y Crédito Público; 3) Bruno Cattori Alonso de Florida, presidente de Chrysler de México; 4) François-Marc Sastre, director general de Cartier para los mercados del sureste de Europa, cargo que desempeñaba en Cartier México; 5) Luis Carlos Ugalde Ramírez, ex Consejero Presidente del IFE; y 6) Marcelo García Almaguer experto en comunicación política digital, nos comparten sus ideas y experiencias acerca de lo que consideran buenas y malas estrategias de comunicación, así como presentaciones.


En las entrevistas podemos asomarnos a las reflexiones de personas que han vivido en carne propia las situaciones descritas en el libro y su búsqueda de herramientas que les faciliten la toma de decisiones. Espero que usted encuentre estas entrevistas tan valiosas como yo, pues en pocas ocasiones tenemos una guía de cómo comunicarnos con altos tomadores de decisiones propuesta por ellos mismos.


Este libro tiene un amplio sustento teórico y técnico. Pero, así como no pongo los cálculos matemáticos o la bibliografía consultada en un documento que le entrego a un alto tomador de decisiones, en el desarrollo del libro citaré fuentes sólo cuando presente datos duros. Intencionalmente evité utilizar cientos de citas bibliográficas, así como definiciones rimbombantes y complicadas. Cuidé en todo momento escribir un libro ameno y fácil de leer, utilizando muchos ejemplos con personajes ficticios pero que reflejan fielmente las vicisitudes de la exposición y la toma de decisiones. La idea es que este libro pueda leerse de forma rápida y agradable, para que sea útil al día siguiente de haberlo hecho.


Alguna vez le pedí a mi admirado amigo Julio Franco Corzo, que me prestara un libro en el que pudiera entender de manera sencilla la macro y microeconomía. Él amablemente me regaló uno que siempre llevo conmigo: Naked Economics, Undressing The Dismal Science, escrito por Charles Wheelan, quien fuera su profesor en la Universidad de Chicago. Con ese libro entiendes economía sin una sola gráfica, ecuación econométrica o definición compleja. Está de más decir que eso no implica que el autor sea irresponsable o que le falte al respeto a tan importante ciencia social. Ese libro logró lo que ni un par de premios Nobel lograron conmigo en la Universidad de Columbia: hacer que la economía me pareciera fascinante. A Julio le debo, pues, la motivación para escribir el libro de esta manera.


Disfrute este libro.
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CAPÍTULO 1


LOS ERRORES EN LA PRESENTACIÓN


En una bien amueblada e iluminada sala de reuniones de una importante dependencia gubernamental, Miguel Ángel, un joven de aproximadamente 27 años, conecta los cables de un proyector a su computadora. Se asegura de que todo funcione bien, tiene su información respaldada en discos, en una usb e incluso en un sitio de internet por si algo llegara a fallar.


Viste su mejor traje, el mismo que hace dos años utilizó para su graduación de la licenciatura en Administración Pública de la que se graduó con honores. Es también el mismo traje que usó hace dos semanas al recibir su grado de maestro en Políticas Públicas: “El traje y la corbata son lo de menos” se repite a sí mismo mientras revisa cuidadosamente que su presentación no tenga faltas de ortografía y que los colores de sus gráficas no se distorsionen con el proyector que le facilitaron en la Secretaría para ese importante acontecimiento en su vida.


Para un joven de 27 años es todo un suceso tener la oportunidad de presentar una propuesta a un secretario de Estado. Lograr la cita fue producto de mucho esfuerzo y de algo de suerte. Nicolás, que trabajaba de cerca con el secretario, fue su compañero en la maestría y compartieron bastante tiempo realizando trabajos en equipo. En más de una ocasión, Nicolás recibió a Miguel Ángel en su oficina y trabajaron distintos temas de economía, política pública, ciencia política, evaluación de proyectos y marketing político, entre llamadas telefónicas y personas que entraban y salían del despacho.


Nicolás siempre demostró una habilidad natural para relacionarse con la gente. Es de las personas que siempre caen bien, con una increíble mente estratégica y parece tener visiones sobre lo que va a acontecer en el futuro, lo que le ha llevado a sus 29 años a ser el secretario particular de uno de los hombres más poderosos del gabinete y a coordinar a más de 35 personas del círculo más cercano al secretario general de gobierno, Ricardo Cabrera, a quien los medios llaman “El Delfín” natural del mandatario.


Miguel Ángel siempre ha sido un cerebro. Es un devorador de libros que lo mismo absorbe matemáticas que ciencia política. Constantemente ha sido el primer lugar en su vida académica, lo que le ha llevado a ser asesor académico de muchos compañeros que siempre lo buscaron para que les explicara cómo solucionar problemas de econometría o la visión de Robert Dahl sobre el poder.


Para Miguel Ángel, hoy es su gran oportunidad. Para Nicolás, un día más de trabajo y la oportunidad de retribuirle a su gran amigo todo el apoyo que recibió de él durante los dos largos años que duraron sus estudios de maestría; además, Nicolás sabe que, si prospera la propuesta de su amigo, no sólo mejorará el trabajo de la Secretaría, sino que él mismo incrementará su influencia en el grupo de poder que aspira a gobernar el estado.


La cita es a las nueve de la mañana y la gente comienza a entrar a la sala de juntas, donde Miguel Ángel se encuentra desde hace más de una hora. La primera en llegar es una mujer de aproximadamente 35 años, impecablemente vestida, delgada y con lentes de pasta negra muy modernos. Absorta en su teléfono celular, al entrar apenas dirige un saludo a Miguel. Se sienta respetando la cabecera, siempre reservada para el jefe en los ambientes gubernamentales.


Inmediatamente después entra Nicolás acompañado de cuatro personas más. Se acerca afablemente a Miguel Ángel, a quien saluda con un fuerte abrazo al tiempo que se voltea diciendo:


—Permíteme presentarte a la licenciada Alejandra Rodarte, subsecretaria de análisis estratégico. Él es el doctor Eduardo García, coordinador de asesores. Te presento también al maestro Arturo Aguirre, asesor del secretario; al maestro José Luis Jaramillo, director general de tecnologías de información y al doctor Julio Almazán, director general de evaluación.


—Mucho gusto —contesta Miguel Ángel, al tiempo que los primeros signos de nerviosismo se apoderan de él al sentir hormigueo en las piernas. Sabía bien que la reunión sería de alto nivel y con el grupo “cerrado” del secretario Cabrera, pero tanto nombre rimbombante comienza a causarle nerviosismo.


Miguel Ángel estaba consciente de que en la cultura gubernamental se acostumbra darle nombres complejos e interminables a los cargos, más como símbolo de poder que como reflejo de la operatividad y las funciones que realizan. Le inquietaba principalmente la presencia de dos personas: el maestro Arturo Aguirre, asesor del secretario, y la licenciada Rodarte, conocida por ser dura e implacable, con fama de ser el poder detrás del trono, el alter ego del secretario Cabrera.


Quien está familiarizado con la cultura burocrática de gobierno sabe que un asesor por lo general cumple una de dos funciones: o no hace absolutamente nada y cobra un cuantioso sueldo, producto de compromisos políticos; o bien es alguien altamente preparado, de toda la confianza de los hombres de poder y que, debido a diversos impedimentos para colocarlo en alguna responsabilidad de línea, se le da el cargo de asesor para que pueda involucrarse en todos los asuntos de la organización. Este último era el caso del maestro Aguirre, hombre joven pero brillante y altamente preparado que atendía asuntos estratégicos y personales para el secretario Cabrera; incluso se comentaba en los pasillos de la Secretaría que ya estaba organizando la precampaña del secretario.


La subsecretaria Rodarte seguía absorta chateando en su teléfono celular como si no le importara nada más. En determinado momento vio su reloj y expresó:


—¿Cuánto tardará la reunión? Tengo muchos asuntos que atender. ¿Llegará el secretario o podemos comenzar?


—El secretario está por llegar en cualquier momento, se encuentra en una reunión con el gobernador —contestó Nicolás sabiendo que no era cierto, pero es el pretexto acostumbrado por los políticos cuando llegan tarde a las reuniones, lo cual pasa muy a menudo.


Las palabras de la subsecretaria fueron como un balde de agua fría para Miguel Ángel, pues su presentación trataba de un asunto fundamental y, dado el contenido técnico, tenía preparada una presentación que duraría por lo menos una hora. La prisa e inquietud de la licenciada Rodarte aumentó drásticamente su nerviosismo: sabía que sin la aprobación o visto bueno de tan importante funcionaria difícilmente vendería su propuesta.


Eran las nueve y media y el secretario no llegaba a la sala de reuniones. Por la mente de Miguel Ángel pasaban diversas ideas desordenadas. Por un lado, se sentía molesto por la impuntualidad del señor secretario; por otro, le disgustaba la actitud arrogante de la subsecretaria, que no había dejado de hacer llamadas ni de chatear en la media hora que habían compartido la sala de juntas. Para Miguel Ángel, ese tipo de actitudes eran la causa fundamental de la mala imagen de los políticos ante la gente que no está involucrada con el poder, así como de la falta de resultados de los gobiernos. Estaba firmemente convencido de que la misma corrupción era producto de esa actitud asumida por algunos políticos que piensan que todo es posible con poder, incluso robar sin consecuencia alguna.


Llevar media hora esperando al secretario y sentirse ignorado por la poderosa licenciada Rodarte hicieron que Miguel Ángel comenzara a argumentar para sí mismo las muchas razones que en su vida profesional había estudiado sobre la imperiosa necesidad de contar con un gobierno más eficiente y cercano a la gente. “Por cosas como éstas estamos tan mal” se decía a sí mismo.


La espera se hacía interminable para el joven expositor, mientras que en la mesa se hablaba apasionadamente de fútbol, las próximas elecciones y uno que otro asunto de trabajo. De pronto, la puerta que comunica a una oficina contigua se abrió abruptamente y entró el poderoso secretario Ricardo Cabrera. Vestido con un traje Brioni azul marino con rayas blancas hecho a la medida, corbata roja Hermès, camisa blanca con cuello almidonado, mancuernillas Patek Philippe, que hacía juego con su reloj Calatrava en oro blanco, y zapatos negros bostonianos limpios y relucientes.


El secretario Cabrera era un hombre admirable, de aproximadamente 45 años, que transmitía poder con sólo entrar a una habitación. Su manera de hablar denotaba a alguien culto y preparado pero afable, no presuntuoso a pesar de que su ropa pudiera transmitir un mensaje contrario. Estaba convencido de que el gobierno podía hacer las cosas de mejor forma; no era un hombre que hablara ese doble lenguaje que hace de la política algo tan sucio y complejo de entender.


La pasión del secretario por los asuntos de estado comenzó desde que era un niño, al escuchar con atención a su abuelo hablar apasionadamente sobre la corrupción y la falta de profesionalismo de muchos servidores públicos, que saltan de un puesto a otro sin tener más mérito que ser amigos de un hombre de poder. En su mente siempre estaban presentes las sabias palabras de su abuelo, quien le decía que se necesitaban tres cosas para poder ser un buen gobernante: preparación, sensibilidad y carácter.


Con eso en mente, Ricardo Cabrera se había preparado en las mejores universidades del mundo gracias a diversas becas y, en cuanta ocasión se le presentó, hizo trabajo en comunidades para poder conciliar la realidad con lo que aprendía en los libros. Comenzó su carrera como analista de programas sociales y fue escalando posiciones, hasta finalmente llegar a ser el secretario más poderoso del gabinete, con amplias posibilidades de suceder a su actual jefe como gobernador del estado.


Prácticamente sincronizados, todos se levantaron de su silla en cuanto el secretario Cabrera entró a la sala. Esto es un acto casi ceremonial en los ambientes gubernamentales ante la entrada del jefe a una reunión. El secretario se acercó al lugar de cada uno de los asistentes para saludarlos. Con una palmada en el hombro a su buen amigo Arturo Aguirre, le preguntó: —¿A qué hora te saliste ayer?


—Temprano —respondió Aguirre.


Este detalle no pasó desapercibido por Miguel Ángel y al parecer tampoco por el resto de los asistentes. Esas demostraciones de afecto, confianza y amistad son símbolos de poder anhelados por cualquier hombre público con aspiraciones políticas o deseos de ejercer autoridad en una organización gubernamental.


Al tocar el turno de saludar a la única mujer de la mesa, el secretario le dio un beso en la mejilla. —Buen día, Ale. ¿Cómo va lo que te encargué? —le preguntó.


—Muy bien secretario, estoy por resolverlo, por la tarde le informo —respondió ella con aires solemnes.


—Perfecto. Me urge que eso esté listo, porque el gobernador está inquieto —insistió el poderoso secretario. La subsecretaria asintió.


—Bien, señores, buenos días. ¿Qué tenemos hoy? —preguntó el secretario amablemente pero con autoridad, mientras abría la botella de agua frente a él.


De pie junto al secretario y sosteniendo algunos oficios en la mano, Nicolás respondió:


—Señor secretario, el maestro Miguel Ángel Tapia, como le comenté previamente, nos presentará hoy una propuesta para implementar un tablero de control que le permita a usted tener información inmediata para tomar decisiones de índole técnico pero también político.


Acto seguido, Nicolás hizo una reseña curricular de Miguel Ángel, destacando sus logros académicos, así como los reconocimientos obtenidos por sus tesis de licenciatura y maestría. Brevemente comentó acerca de algunas de sus publicaciones en revistas especializadas y sobre su actual trabajo como consultor independiente.
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