EN VIVO Y EN DIRECTO
jA jugar!

(Estadio Olimpica, 18:00 horas. Cien atfetas de entre 25 y 55 afios ocupan
la pista. El animador anuncia por megafonia el nombre de cada uno de los parti-
cipantes. Suenan los himnos olimpicos. Las banderas de la empresa ondean al
viento, Todo esta a punto de empezar. Hay nervios, se palpa la tension. La pri-
mera competicion esta a punto de iniciarse. Preparados, listos,... jjyal! Veinte
atletas pugnan por dar una vuelta al estadio con sus carros de la compra que
deben ir llenando con los productos de la empresa que encuentran en las estan-
terias que, a modo de lineal de supermercado, rodean la pista. Hay empujones,
algunos cruces malintencionados y algunas timidas protestas. El equipo Yogures
saca cierta ventaja a sus competidores. ., Veinte supuestas amas de casa espe-
ran a sus comparieros en la linea de llegada. Sudor, gritos de &nimo y muchas
risas. ¢Habran completado su lista de la compra?...)

Los actos de empresa rednen a personas gue no acostumbran a convivir juntas y la atmasfera ini-
cial puede resultar fria y poco adecuada para los intereses del organizador. El cardcter efimero y limita-
do en el tiempo de Ios eventos obliga a maximizar su aprovechamiento desde el primer instante. Por
tanto debemos disponer de herramientas que permitan alterar esa atmosfera inadecuada y modificarla
en poco tiempo. El juego puede facilitar mucho las cosas.

Si los eventos son ante todo actos de comunicacion, la comunicacian no verbal supone mas del
50% de la informacion que aporta un acto. Entonces, ¢por qué no aprovechar esta circunstancia y ha-
cer de la comunicacion no verbal el reactivo que provogue el cambio ambiental que perseguimas? El
juego es, esencialmente, comunicacion no verbal. Jugando podemos hacer participar activamente de
un mismo acontecimiento a un grupo de personas y derribar asi aquellas barreras psicologicas que difi-
cultan la comunicacion y la relacion entre sus miembros. Podemos, en definitiva, hacer de un canjunto
de individuos un grupo homogéneo que actle al unisono respetando las peculiaridades individuales de
cada uno.

A todo el mundo le gusta jugar. Jugar es diversion y a todo el mundo le gusta divertirse, A través de
la diversion y el juego podemos mover al grupo en la direccion deseada y hacerlo participar en activida-
des que de otro modo seria muy dificil de llevar a cabo. El juego tiene la capacidad de implicar de forma
activa a aguellos que lo practican. A través del juego podemos lanzar mensajes complejos, farmar o
transmitir informacion vital para la empresa,

Uno de los ejemplos de juego mas extendidos en las convenciones de ventas es el denominado Tea-
tro de Ventas, un juego de rol donde dos vendedores, asumiendo uno el papel de cliente, desarrollan el
acto de venta ante sus companeros intentando reproducir los problemas reales y sus soluciones de
una forma grafica y a la vez divertida. Los concursos basados en las caracteristicas de los nuevos pro-
ductos son también habituales formas de inducir al conocimiento de Ios nuevos lanzamientos en las
convenciones de ventas. Quien sabe mas, gana.

El juego es, en definitiva, un método muy eficaz de formacion, una original forma de transmisién de
mensajes complejos y un magnifico dinamizador de las relaciones interpersonales del grupo. Si ain no
lo ha hecho, la préxima vez que organice una convencion de vendedores o de clientes piense que puede
aportarle soluciones muy eficaces a su evento. Se sorprenderd de los resultados. Animo y ja jugar!
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