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POR QUE TE CONVIENE LEER ESTE LIBRD

Te conviene leer este libro porque lo he escrito para ti, tu eres el pro-
tagonista (ya ves que utilizo en este libro el género masculino en sen-
tido genérico, refiriéndome por igual al masculino y al femenino).
No lo he escrito solamente para ensefarte a hablar en publico; en
realidad, ya sabes hacerlo, aunque quizas no te has dado cuenta. Sin
apenas pensar en ello, hablas en publico todos los dias con muchas
personas a tu alrededor; interactias con ellas y obtienes respuesta
de formas distintas. Lo que te ofrezco en este libro es una nueva vi-
sion del proceso de hablar en publico, basada en algo muy sencillo:
cambiar la direccion del miedo.

Es bien sabido que el miedo a hablar en publico ocupa el nimero
uno de los temores que nos acechan en el ambito profesional. Este
temor tiene un origen: la escuela. Todos recordamos cémo estaban
colocados los pupitres en el aula en nuestros tiempos de estudian-
tes: en filas, mientras todos estabamos callados y el profesor clavaba
su mirada en la masa uniforme que formabamos. Nos sentiamos
observados y juzgados. Esto, naturalmente, ha tenido consecuen-
cias a lo largo del tiempo; la primera y mas perniciosa: la insegu-
ridad. La inseguridad proviene de la conviccidon de estar haciendo
algo mal. Dificilmente se puede luchar contra ella, porque suele ir
ligada a la culpabilidad. Cuando uno esta convencido de que esta
haciendo algo mal, se queda paralizado si nadie acude en su ayuda.
Algo similar ocurre cuando se trata de hablar en publico. Nos sen-
timos paralizados, porque vemos al publico como un juez que nos
esta mirando con ojos inquisidores.

En el fondo, la pizarra y el boligrafo rojo son los culpables de nues-
tro miedo. En la escuela se nos obligaba a salir a la pizarra para
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fiscalizar nuestros errores, no para premiar nuestros aciertos. Aun
recuerdo mi experiencia como alumna. Cuando yo tenia catorce
afos, don Emilio, el profesor de Fisica y Quimica, nos hacia salir
a la pizarra en grupos de seis. Nos colocaba en fila y lanzaba diez
preguntas; la persona que fallaba era «devorada» por la alumna que
respondia correctamente, quien, con ofensiva soberbia adelantaba
una posicion. El objetivo de don Emilio era premiar a la alumna
mas brillante; las demas no importaban. Mensaje: o llegas el prime-
ro o simplemente no llegas. Y tu fracaso queda expuesto a la vista de
todos, que te observan mientras te hundes.

Don Emilio seguramente lo hacia con su mejor intencion, pero es
innegable que perjudicé a muchisimas personas en sus muchos
anos de docencia. No habia necesidad de atormentarnos para averi-
guar si habiamos estudiado la leccién. No tenia ninguna necesidad
de ridiculizarme con esta pregunta, que ain recuerdo y no olvidaré
jamas: «;Cudntos minutos aguantard apoyada en la pared una esca-
lera de madera en posicion recta?». Mientras yo hacia calculos con
formulas infernales, veia a don Emilio mirandome sin piedad. Pare-
cia estar disfrutando con mi ignorancia. Al final, éI daba la solucién:
«Seforita Pastor, la escalera no aguantara siquiera dos segundos. Se
caera inmediatamente. A ver si aprende usted para qué sirve estu-
diar fisica...».

Nunca entendi la necesidad de ridiculizar a la persona que igno-
raba algo. Porque esa actitud por parte de un profesor, en vez de
estimular el interés por aprender, deja al alumno en la mas absoluta
indefension. Para estimular el aprendizaje, hay que hacer lo que ha-
cia Socrates: encender la luz que todos llevamos dentro, unos mas
débil que otros. Seguramente la mia era débil, y no cai en la cuenta
del erréneo planteamiento de don Emilio: si la escalera tenia que
estar apoyada en la pared, no podia estar recta... Pero el miedo no
nos permitia entonces hacer este tipo de analisis que solo es posible
cuando uno tiene confianza en si mismo.

Antes de escribir este libro, quise hacer un ejercicio de catarsis: me
propuse averiguar si fui yo la inica alumna que sufri6 las conse-
cuencias de este método didactico que inspiraba terror. No daré
aqui una lista de las companeras que pude localizar después de
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tantos afnos. jHan pasado décadas desde que tenia catorce anos!
Mencionaré solo a una de ellas, porque me impacto su respuesta. Se
llama Lucia. Al preguntarle qué estudié y en qué trabaja, Lucia me
contesto: «Yo queria ser profesora, pero me aterraba ponerme fren-
te a un aula...». No hizo falta que dijera mas. Su miedo la empujé a
elegir un trabajo que no deseaba. Actualmente, trabaja en los archi-
vos de una universidad. Oculta a las miradas de la gente.

He querido contar esta historia con un propésito claro: no dejes que
nadie limite tus posibilidades de crecer. No permitas que el miedo
te paralice mientras otros avanzan y te hacen creer que son mejores
que tu.

Este libro te ayudard a conocer habilidades que seguramente tie-
nes, pero quizas no hayas explorado. Todas las personas sabemos
hablar en publico, lo hacemos cada dia y a todas horas. Con mas o
menos publico, todos hablamos con personas que nos escuchan y
reaccionan ante lo que decimos. Hablar en publico es algo similar
a una conversacion. Y nunca deberiamos olvidar que de nosotros
depende que lo siga siendo.

El mito del miedo escénico no deja de ser un fantasma inventado
por quienes creen que saben mas que td. Ellos no tienen miedo a
hablar en publico y quieren ensefiarte a que tampoco lo tengas tu.
Pero nadie puede ensefiar algo que en realidad no existe. El miedo
lo creamos con nuestra propia inseguridad. Cuando esa inseguri-
dad se desvanece, somos capaces de hablar en publico con la misma
naturalidad con que hablamos con nuestros amigos.

He aqui nuestra primera idea: aprenderas a hablar en publico no
como una competencia nueva desconocida para ti, sino como un
hébito recuperado que con el tiempo habias ido perdiendo. En
nuestra infancia nos gustaba contar historias con ilusién y pasion.
Nos encantaba que nos escucharan. Pues bien, hablar en publico es
exactamente eso: hablar para que otros nos escuchen. Para hacerlo
bien, hay que hablar bien y decir cosas interesantes.

No hace falta mas. Lo tnico que diferencia contar historias de ha-
blar en publico es que, en el proceso de comunicacién, tenemos
que intentar que nada se pierda por el camino y que quienes nos
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escuchan reaccionen como nosotros deseamos. Para conseguirlo,
debemos preocuparnos por conocer a la audiencia, cudles son sus
intereses, sus inquietudes y sus preocupaciones.

Accion, reaccidn: tal es el funcionamiento de toda exposicion en
publico. Y este libro pone el énfasis en la reaccion mds que en la
accién. Ya se trate de una venta, de un discurso, de una reunion o
de un comité de administracion, lo que esperamos es una reaccién
favorable a nuestros intereses. Demos importancia al qué decimos
y a como lo decimos. Nadie recordara si hemos cruzado los pies en
algin momento. Nadie recordara si nos hemos puesto las gafas o
rascado una mano; el lenguaje corporal tiene la importancia que
tiene, pero no mas. Lo que si recordaran es el impacto de nuestras
palabras y el valor de nuestro mensaje. El publico reacciona ante
lo que llega a su corazén y remueve sus emociones, no reacciona
ante el color de un traje o una corbata de seda. El aspecto importa,
naturalmente. Pero vayamos al grano, y respetemos lo mucho que
importa el tiempo de quienes han venido a escucharnos. El publico
es inteligente, y por eso mismo es exigente.

Todo gira en torno al mensaje, a la eficacia con la que seamos capa-
ces de emitirlo. Una buena comunicacién mejora el funcionamien-
to de una empresa; de su eficacia dependera el compromiso que
adopten las personas que trabajan en ella. La mayor dificultad no
estd siempre en definir qué hacer, sino en cdmo transmitirlo para
que se ponga en practica. Volviendo a mi experiencia personal, qui-
zas yo podria ser hoy una eminente cientifica, pero don Emilio, sin
él saberlo, hizo que yo odiara la fisica y la quimica con todas mis
fuerzas. De nuestra capacidad de transmitir dependerad la reaccion
de quienes nos estan escuchando. Motivar, implicar y persuadir no
es algo que surja de la nada, sino de la fuerza que tienen las palabras
pronunciadas por el orador en la forma y el tono correctos. Y esa
misma fuerza, utilizada con tono negativo y autoritario, tiene con-
secuencias nefastas que no deberfamos permitir.

Para que la comunicacion sea eficaz debe fundamentarse en la es-
trategia. Su meta es la llamada a la accién, mediante estimulos que
conecten intereses, intenciones y emociones. Una comunicacion
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eficiente influye en el comportamiento de los demas, ya que activa
conductas de colaboracién y de compromiso.

Muchos factores intervienen en el éxito de una empresa. Pero el
mas importante es, sin duda, la comunicacién entre las personas.
De hecho, una mala comunicacion es tan nociva como la peor de
las toxinas. Ni la mas sofisticada tecnologia podra jamas sustituir la
capacidad de motivacion que tienen las palabras entre un grupo de
personas, o el animo que podemos infundir en alguien que esté aba-
tido. De ahi la importancia que tiene cuidar la comunicacién. Es lo
que te ayudard a crecer como persona y también como profesional.
Saber hablar en publico es requisito indispensable para un direc-
tivo o jefe de equipo; ayuda a optimizar la gestién del tiempo y la
motivacion personal. De cdmo sepa comunicar un directivo puede
depender el futuro de los demas, ya que la consecuencia inmediata
de una buena comunicacion es eficacia, eficiencia y compromiso
con los ideales de la empresa.

Si tienes entre veinticinco y sesenta afios, seguramente te has for-
mado en un sistema de ensefianza que prioriza la palabra escrita
sobre la oral. Habras adquirido un bagaje cultural amplio y eres ca-
paz de realizar examenes escritos con soltura, pero, si pretendieras
enumerar cuantas exposiciones orales hiciste en toda tu etapa es-
colar, quizas te cueste recordar mas de una. El profesor habla, los
alumnos contestan por escrito. Hasta que este método no cambie, el
fantasma del miedo seguira acechando al acto de hablar en publico.

Desde hace afos se plantea la necesidad de priorizar la expresion
oral en escuelas y universidades. Cada vez son mas los avisos que
llegan a nuestras universidades a causa de la deficiente formacion
en comunicacion oral. Los rectores se retinen de vez en cuando para
abordar este asunto, discuten, lo reconocen, lo dejan escrito en un
libro y todo sigue igual. El tiempo pasa y muchos jovenes siguen sin
saber hablar en publico y nadie pone remedio a este problema. Las
nuevas tecnologias avanzan a ritmo imparable, la robética esta ad
portas y la expresion oral sigue en el cajon del olvido. Quienes im-
partimos formacion en las aulas, vemos con dolor la realidad del dia
a dia. Alumnos universitarios con expedientes brillantes tiemblan
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de miedo al tener que defender ante un tribunal su tesis doctoral o
su trabajo de fin de grado. Han dedicado afios a investigar para ela-
borar un buen trabajo, pero se sumen en la desesperacién cuando
llega la fecha de exponerlo ante un tribunal. Se aferran a su Power-
Point® como salvavidas. Y lo mas terrible de esta situaciéon no es que
obtengan mejor o peor calificaciéon dependiendo de como hagan
su defensa oral, sino que la siguiente fase sera el mundo laboral,
donde hablar e intervenir en reuniones de trabajo formara parte de
su tarea diaria.

Es entonces cuando los jovenes sufren las consecuencias de no ha-
ber aprendido oratoria. Van resistiendo como pueden. Pero llega
un dia en que asumen cargos de responsabilidad y hablar en publi-
co se convierte en un requisito ineludible. No tienen que hacerlo
bien para obtener una nota académica; la escuela y la universidad
han quedado atras. A partir de ese momento, en su vida profesional
tendran que hablar en publico. La realidad les ensefiara a hacer algo
que debieron aprender en las aulas: a crear y a innovar a partir de lo
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aprendido. Porque nada de lo aprendido va destinado a morir en un
archivo académico. Y es entonces cuando descubren que la escue-
la los ha formado en los tres niveles inferiores de la taxonomia de
Bloom, a la que nos referiremos en las siguientes paginas. La vida,
en cambio, nos exige estar formados también en los tres niveles su-
periores.

Muchos libros de oratoria hablan del llamado miedo escénico, pero
no ofrecen solucion. Lo primero que te debe quedar claro es que no
llegaras a vencerlo si, en el momento de hablar ante una audiencia,
buscas la perfeccion. No es perfeccion lo que se espera de un ora-
dor, sino cosas interesantes: el publico valora mas el interés que la
importancia de algo. Ademas, raro sera que lo interesante no sea
también importante. Y mas alld de la busqueda de esa perfeccion
para vencer el miedo escénico es fundamental cambiar la direccion.
No permitas que el miedo llegue a ti, actia ti primero y ocupa el
lugar que te corresponde.

Hablar en publico es una necesidad, hacerlo bien puede cambiar tu
vida. Si crees que lo que vas a decir es importante, concéntrate en
que el mensaje sea también importante.

Dentro del mensaje, el lenguaje estratégico permite influir pode-
rosamente sobre los demas, actiia como un impulso motor de ex-
traordinario alcance. Cuanto mas se avance en innovacion tecnolo-
gica, mds valor adquieren la comunicacion estratégica y la figura del
orador. El orador es insustituible; con su presencia fisica es capaz
de convertir un discurso en emocidn, intriga y misterio. Es posible
que la tecnologia alcance la perfeccion, pero solo la comunicacion
estratégica provoca emocion. En ella esta la verdadera clave de la
persuasion que es el motor de las decisiones humanas.

El uso de la palabra es un acto propiamente humano, no importa
que hayan cambiado las formas y los estilos a lo largo del tiempo. La
comunicacion sigue siendo el puente de conexion mas eficaz entre
las personas; asilo demuestra el hecho de que los mayores conflictos
tengan su origen en una falta de comunicacion. Por sofisticada que
sea la tecnologia y variados los formatos para comunicar, la palabra
no ha encontrado rival. Oral o escrita, dependiendo del momento y
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de las circunstancias, la comunicacion sigue sien-

do el puente de conexién necesario para «poner

en comun» (este es el significado de comunica-

(y cion) ideas, opiniones, criterios o argumentos
en el ambito personal y profesional.

La comunicacion estratégica se pro-
pone persuadir, este es su objetivo.
: . La estrategia consiste en elegir efi-
propio del lenguaje cazmente las palabras mas adecua-
_m'I'ta_r' Str ate;qos Al das para cada momento y para cada
griego significa ‘general’, circunstancia.

y en el fondo un orador
tiene algo que ver con
un general mutatis
mutandis. Un general
dirige a un ejército; un
orador guia a la audiencia.
Ambos comparten un
objetivo: triunfar.

Estrategia es un término

En las empresas se practica hoy en
dia la comunicacion estratégica.To-
do se consulta, todo se pone sobre la
mesa; a todo hay que responder con
argumentos, valoraciones y opinio-
nes en reuniones de equipo. El obje-
tivo final es guiar a los trabajadores
hacia la consecucién de sus fines y
mejorar su rendimiento. Lo que es-
pera una empresa de una buena comunicacién interna es que sea
practica, agil y eficiente.

Hasta hace unos afos, el candidato a un puesto de trabajo presen-
taba un extenso curriculum de varias hojas. En el fondo, esas hojas
actuaban de muro de proteccion y de salvaguarda frente a la timi-
dez o la inseguridad. Ahora, no solamente prevalece la entrevista
oral sobre un documento escrito, sino que la imagen y el lenguaje
corporal en un videocurriculum pueden marcar la diferencia entre
el éxito y el fracaso en pocos segundos.

El temor que te puede invadir al hablar en publico esta vinculado,
casi siempre, al hecho de no saber como empezar. Si ademas temes
quedarte en blanco o no decir todo lo que pensabas decir, aqui tie-
nes un libro que te sera de gran ayuda. Mas alla del miedo escénico
o los nervios propios de la ocasién, el hecho de hablar ante una
audiencia deberia ser una oportunidad para lograr un fin o solu-
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cionar un conflicto. Si no sale bien la primera vez, seguro que habra
una segunda vez y también una tercera. La clave estd en no tirar la
toalla y seguir practicando.

Para todos hay una primera vez. Quienes hablamos en publico habi-
tualmente y hacemos presentaciones, aun nos acordamos de coémo
fue la primera vez. Pero no por ello dejamos de seguir afrontando el
reto. En el ambito de la comunicacién, como en muchas otras acti-
vidades, la practica y la repeticion son indispensables para adquirir
seguridad y confianza. Seguro que recuerdas cdmo sujetabas el vo-
lante la primera vez que empezaste a conducir. Hablar en publico no
es muy distinto al hecho de conducir un coche. Para hacerlo bien
necesitas seguir unas normas y hacerlo con buena actitud. Nadie
conduce bajo la presion de ser examinado por otros conductores.
De igual modo, nadie deberia hablar en publico bajo la presion de
sentirse examinado.

Para seguir leyendo este libro te sugiero que recuerdes una pregunta
que tendras que contestar mds de una vez:

¢Por que
necesito saher hablar
en piblico?

La respuesta es: porque es la forma habitual de comunicarse en
cualquier ambito profesional.

Lo primero que debes pensar al dirigirte a una audiencia es que
no hablas para ti, sino para otros. Del griego paraballein, hablar
significa «lanzar». Dependiendo de cdmo lo hagas, tu mensaje sera
recogido con mayor o menor interés. Si «lanzas» una pelota con

¢POR QUE TE CONVIENE LEER ESTE LIBRO? /15



fuerza, la pelota volvera a ti con fuerza. Si «lanzas» tus palabras
con entusiasmo y conviccion, la atencion del publico volvera a ti
en forma de entusiasmo y de interés.

Tanto si haces una presentacion en publico como si diriges una re-
union de trabajo, comunicar con eficacia te abrira el camino hacia
tu meta. El hecho de hablar ante otras personas implica la necesi-
dad de observar. La audiencia no es una masa informe y pasiva.
Con sus miradas, con sus gestos y con su silencio, la audiencia esta
enviando su propio mensaje. Préstale atencion. Aprende a inter-
pretar los silencios y las miradas, pues son una forma mas de co-
municacion dialégica.

Actualmente, un conferenciante ya no habla desde una mesa que
lo separa del publico, leyendo papeles sin levantar la mirada hasta
que termina de hablar cuando el reloj marca el final. Un aboga-
do ya no defiende a su cliente leyendo documentos sin mirar al
juez. Un profesor ya no dirige un aula desde la altura de un estrado
dictando a los alumnos que escriben en silencio. Una reunion de
trabajo ya no es un mero tramite, sino una ocasién para compartir
ideas y proponer iniciativas. La eficacia para comunicar es un re-
quisito ineludible, pues ahorra tiempo y optimiza resultados.

Antes, el acto de hablar en publico tal vez podia ser unidireccio-
nal. Hubo un tiempo en que las conferencias, los discursos o las
presentaciones se realizaban ante un publico que asistia sin mas y
escuchaba al orador con mas o menos atencion. Mesas larguisimas
y muchos metros de distancia separaban al orador de su audien-
cia. Hoy, sin embargo, es necesario tener en cuenta a la audiencia,
pues esta acostumbrada a interactuar y a recibir un retorno inme-
diato gracias a las nuevas tecnologias que acortan distancias. Y el
tiempo es un factor fundamental en las presentaciones orales: no
extenderse mas de lo necesario es clave para mantener la atencién
de la audiencia. Igualmente, respetar el tiempo de duracion de una
reunién programada con antelacion deberia ser un mandamiento
de obligado cumplimiento.

Hoy en ninguna empresa se permite hacer una presentacion que
se alargue en el tiempo indefinidamente. Atras quedan los tediosos
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discursos que han pasado a la historia con el nombre de «<somnife-
ro corporativo». Lamentablemente, aun quedan algunos oradores
que se aferran a una oratoria de viejas glorias, pero ya nadie los
escucha por propia voluntad, sino porque no les queda otro reme-
dio, por la razén que sea.

Que el uso de las tecnologias es una realidad, parece obvio. Que
saber idiomas es importante, estd fuera de toda duda. Y que hablar
bien en publico es imprescindible, equivale a decir que conoces el
lenguaje del momento en el que te ha tocado vivir.

S| OTROS PUEDEN

TU PUEDES

Hablar en publico es una habilidad al alcance de todos. No es un
talento; se aprende con la préctica, con la repeticiéon y con una
actitud positiva. La satisfaccion que obtendras al poder hacerlo te
compensara enormemente. Ya nunca mas volveras a tener miedo.
Porque una vez se ha dado el paso, es imposible retroceder.

En este libro, lejos de exponer teorias lingiiisticas, queremos acom-
panarte en tu viaje como orador o ponente. Sea cual sea tu pro-
fesion, vas a necesitar hablar en publico en algiin momento de tu
vida. Y quizas no puedas elegir entre hacerlo o no. Lo que si puedes
elegir ahora mismo es entre seguir viéndolo con temor o disfrutar-
lo con placer.
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Hace afos, yo trabajaba como asesora en la Consejeria de Educa-
cién. Un dia se incorpor6 una persona nueva, que resultd ser mi
jefe; acababa de llegar de Washington, tras una estancia de cinco
afios en Estados Unidos. Nunca olvidaré la forma que tuvo de pre-
sentarse mediante un firme apretén de manos, aunque con mira-
da timida. Su despacho y el mio estaban a escasos metros. Con
solo abrir la puerta, podiamos hablar sin levantar la voz. Pasadas
varias semanas, me llamé la atencién que nunca abriera la puerta
ni me llamara a su despacho. Siempre se comunicaba conmigo
a través del correo electrénico y jamas por teléfono. Asi que un
dia, por curiosidad, le pregunté por qué siempre me escribia co-
rreos en lugar de levantar el teléfono. Su respuesta fue breve: «En
Estados Unidos lo hacen asi, ya me he acostumbrado». Ante esta
respuesta no tuve nada mds que afadir. También yo tendria que
acostumbrarme a comunicarme con él mediante correo electréni-
co. El jefe manda.

Unos meses mas tarde, fuimos convocados a una reunién todos los
asesores de la cuarta planta. El orden del dia tenia como tema prin-
cipal analizar los malos resultados académicos de algunas escuelas
de la ciudad. Yo sentia una inmensa curiosidad por ver y escuchar
a mi jefe, que seguro haria una excelente presentacion ante todos
nosotros, viniendo como venia del pais del public speaking.

Qué decepcion me llevé al ver que entraba otra persona por la
puerta. Era la jefa de Personal de la quinta planta, una mujer aris-
ca y bastante antipatica. Su presentacion se limité a mostrar unos
graficos con estadisticas y circulos concéntricos en 3D que causa-
ron mas de un bostezo entre los asistentes. Y a mi personalmente,
me provoc6 un profundo agotamiento. Después de media hora
leyendo nimeros en la pantalla y viendo colorines con graficos
y flechas, me pregunté por qué la presentacion no fue cancelada.
En su lugar, un archivo por correo electrénico habria sido mas
util y habria ahorrado tiempo y electricidad. Esta situacién no fue
excepcional, se repitio varias veces. Cuando llegaba el dia de la
presentacion, mi jefe desaparecia. En su lugar, aparecia la jefa an-
tipatica de la quinta planta.
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Pasado el tiempo, cuando ya tuve mds confianza con mi jefe, le
pregunté un dia por qué nunca hacia él las presentaciones, puesto
que los temas tratados afectaban directamente a nuestra seccion.
Esta fue su respuesta: «Me muero de vergiienza, soy incapaz de
hablar en publico».

Al afo siguiente se jubild. Su regreso a Espafia culminaba un peri-
plo profesional que habia incluido cinco afios en Estados Unidos,
un regalo que muchos funcionarios desearian poder disfrutar. Sin
embargo, mi jefe no logré superar el miedo a hablar en publico.
Yo nunca se lo reprocharé, todo lo contrario. Siempre le agradece-
ré lo amable que fue conmigo. Ademas, quién sabe si el hecho de
obligarme a soportar las aburridas presentaciones de la jefa de la
quinta planta escondia un mensaje para mi del tipo: «No lo hagas
nunca como lo hace esta mujer».

Lo cierto es que, desde entonces, no he dejado de seguir apren-
diendo. Mis estancias en Estados Unidos y posteriormente en In-
glaterra dieron sus frutos en mi vida profesional. Desde el princi-
pio entendi que saber hablar en publico me abriria unas puertas
que nadie abriria por mi. Porque, a diferencia de mi jefe, yo no iba
a ocupar un alto puesto en la Administracion bajo la égida de la
diplomacia. Yo iba sola, y sola tuve que abrir las puertas. Asi que,
en lo que se refiere a vencer el miedo, puedo afirmar y afirmo que
se acaba por vencerlo. Una sentencia de Séfocles, dramaturgo de
la Grecia clasica, define bien lo que intento decir: «Quien no haya
sufrido lo que yo, que no me dé consejos».

Yo puedo darte esos consejos, querido lector. Te aseguro que el mie-
do escénico y cualquier otro obstaculo que te impida dar el paso
adelante no son mas que sombras que conseguiras borrar. Sé crea-
tivo y cuenta cosas interesantes. No necesitas mas.

;Sabes por qué Steve Jobs era considerado buen orador? Porque
hablaba claro, era eficiente y eficaz, y sabia adonde queria llegar.
Cuando hablaba, se aseguraba de que las empresas y los consu-
midores también lo supieran. Esta fue su formula de éxito: con-
seguir que su modo de comunicar fuera recordado y admirado
por futuras generaciones, igual que recordamos y admiramos a
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grandes oradores del pasado. Pues bien, nada tenian ellos que no
tengas tu. El miedo, también a ellos los paraliz6 en sus comienzos.

Ponte a prueba. Tu seras la primera persona en sorprenderte de lo
que eres capaz de hacer. Solo una cosa debes tener clara: adonde
quieres llegar. De lo contrario, nadie te podra ayudar. Te podria
suceder como a la Alicia de Lewis Carroll.

—;Me podria indicar, por favor, hacia dénde
debo dirigirme desde aqui? —pregunté6 Alicia.

—Eso depende en gran parte de adénde quie-
ras llegar —dijo el gato.

—No me importa demasiado adénde —respon-
dio6 Alicia.

—Entonces, da igual qué camino cojas —con-
testo el gato.

CARROL, L.: Alicia en el Pais de las Maravillas
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3. EFICACIA

La eficacia es el resultado de los dos pasos anteriores.
Con una buena estrategia y una sélida estructura, la comu-

nicacién cumplird plenamente su objetivo: sera eficaz y persuasiva.
Lo llamamos momento circulo porque el orador debe avanzar en su
discurso manteniendo un orden légico hasta llegar al final. La co-
herencia de sus palabras se refleja en el modo en que va exponiendo
sus argumentos desde el inicio hasta el final. La palabra clave del
momento circulo es equilibrio.

Eficaciaviene La idea o ideas con que hayas abierto tu
del latin efficere, presentacion deberian estar presentes al
que significa ‘llevar acabar. De este modo, la audiencia re-
a cabo, realizar’. cordara mejor las partes esenciales de lo

que ha oido. Durante el momento cir-
culo conviene repetir las palabras clave a modo de recapitulacion,
pues en una presentacidon no todas las palabras tienen la misma im-
portancia. Enfatizar lo que quieras que recuerden es una estrategia
eficaz que el publico agradece. Conviene tener presente un hecho

cierto: el publico olvida pronto lo
que oye, asi que ve repitiendo cada
cierto tiempo aquello que quieres
que no olviden.

Hasta aqui, la primera parte de la
férmula 3 + 7. La segunda parte de
la formula sobre la que se basa el
método Oratoga® esta compuesta
por sus siete letras. Cada una de
ellas esta relacionada con el len-
guaje no verbal, que es imprescin-
dible en todo acto comunicativo.
Sus letras significan:
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Precisamente por todo ello, las retinas estdin mas que cargadas.
Abundan las presentaciones, si. Abundan los disefios sofisticados,
si. Y también abundan las presentaciones tediosas que no aportan
ningun valor. Por lo tanto, es mejor centrarse en el alma del discur-
so que en los complementos, que mds de una vez resultan inutiles.

No hay mayor limitacién que la obviedad. Y es que a veces se con-
funde simplicidad con obviedad.

piensa
sin que nada
te limite

»

para crearlas,
hay que pensar

»

antes de pulirlas,
hay que crearlas

»

antes de
estructurar las ideas,
hay que pulirlas

»

antes de hacer
una presentacion,
hay que estructurar
las ideas
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La creatividad no tiene por qué ser farra-
gosa ni complicada. Cuanto mas simple,
mas efectiva.

Tras una buena presentacion, esta la opor-
tunidad de impulsar un cambio y propo-
ner nuevos retos. Tendras que actuar se-
gun una estrategia y vencer tu resistencia
al cambio, tan habitual en personas que
no abandonan facilmente la zona de con-
fort en la que se sienten seguros.

Y no olvides que tienes a tu disposicién
tres lenguajes para exponer con fuerza
una idea: el verbal, el corporal y el emo-
cional. Aunque lo importante es el con-
tenido, no lo es menos el continente. Al
hablar en publico interacttas con las per-
sonas que te escuchan, a través de la mi-
rada, de la sonrisa, de los movimientos
y también del silencio. Presta atencion a
todo ello, pues es un envoltorio cargado
de informacion.

No existe el orador perfecto, como tam-
poco existe una sola manera de hablar en
publico. Cada orador es unico y diferen-
te. Mas alla de los consejos que convie-
ne tener presentes, un orador tiene ple-
na libertad de crear su propia forma de
comunicar. En ello estd precisamente la



RESUMEN DE DIFERENTES MOMENTOS TRIANGULO

—«Tenéis el derecho que os ha dado la ley que vosotros
mismos hicisteis. Pero no tenéislaley del Derecho natural,
la que se basa en el respeto de todo ser humano».

—«Detentdis un poder que os habéis atribuido».

—«Dejad que las mujeres detenten ese poder, y veréis
como no podréis seguir detentandolo».

John F. Kennedy

—«A los viejos aliados les prometemos la lealtad de
los amigos fieles».

—«A los nuevos Estados les prometemos que el control
colonial no habra terminado para establecer una tirania».

—«A los pueblos mas pobres les prometemos ayudarlos
a que aprendan a ayudarse a si mismos».

—«A las naciones adversaria les pedimos una busqueda
de paz».

Steve Jobs

—«Yo fui a la universidad. No me interesaba y lo dejé».
—«Supe pronto en mi vida lo que deseaba hacer».

—«Os hablaré de la muerte. Vuestro tiempo es limitado».
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Ninguna de estas posturas es recomendable cuando hablamos en publico.

No solamente por razones estéticas, sino por el mensaje que transmiten.

Sin embargo, son posturas que adoptamos de forma inconsciente mas a menudo
de lo que creemos, porque son realmente comodas. De ahi la importancia de
practicar, grabandonos con cdmara o simplemente mirdndonos al espejo.

Si no te sientes comodo mirando de frente en posicion quieta, da algunos pasos mientras
hablas y siempre mirando al pablico. Un micréfono ayuda a tener ocupada una mano,
aungue no siempre es adecuado ni justificado su uso; sobre todo ahora, que casi siempre
se utilizan micros de corbata. Por eso es muy importante que practiques el movimiento

de manos mientras hablas. Es un hecho: utilizamos las manos para todo, pero no sabemos
donde ponerlas cuando hablamos en publico. Es como si nos molestaran.
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La taxonomia de Bloom sigue hoy mas vigente que nunca. Pro-
puesta por el psicologo Benjamin Bloom en la década de 1950, esta
clasificacion establece seis niveles en el proceso de aprendizaje di-
vididos en tres niveles inferiores y tres niveles superiores. Este libro
se propone demostrar que, estando la competencia comunicativa
en el nivel superior junto con la competencia evaluadora y analitica,
has adquirido el mayor nivel de aprendizaje tras su lectura. Y esto
podras comprobarlo en cada uno de los ejercicios propuestos en las
siguientes paginas.

Taxonomia es un término que procede de los términos griegos tdxis
‘clasificacion, y némos ‘norma. Utilizado normalmente en boténica
y en biologia para clasificar los distintos organismos, Bloom lo apli-
c6 a los niveles de aprendizaje humano a lo largo de la vida.

Esta clasificacion sigue hoy vigente en las universidades. Permite al
docente saber en qué momento se encuentra el estudiante y cuanto
le falta hasta llegar al nivel superior de aprendizaje.

A continuacion, voy a proponerte ejercicios que te ayuden a escalar
cada uno de los niveles de forma progresiva. Esto tiene un benefi-
cio que perdura en el tiempo y no es otro que la certeza de que lo
que hayas aprendido lo recordards siempre y sabras como y cuando
aplicarlo.

El objetivo es que, al finalizar este libro, tu cabeza no esté asi...
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.. i tampoco asi...

.. sino asi, y con las ideas claras:

CREAR
EVALUAR
ANALIZAR
APLICAR
ENTENDER
RECORDAR

Preguntate primero qué recuerdas de todo lo que has leido en
estas paginas. El paso siguiente sera cémo ponerlo en practica
y, finalmente, cémo crear historias que convertirds en exposicio-
nes orales. Tu meta serd recordar todo lo que has leido con el fin de
aplicarlo en tu dia a dia, es decir, escalar el primer nivel de aprendi-
zaje de esta piramide (recordar) hasta llegar al mas alto nivel (crear,
comunicar, innovar).
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DEKA[J ODEKA®

Objetivo: Que todos salgan satisfechos
de la reunién de hoy.

Mensaje: Respeta el tiempo de los demas,
no quieras todo el protagonismo.

) Escribimos una palabra clave debajo de cada imagen.

Te propongo estas:

¢ Participacion ¢ Rigor

e Orden e Autoritarismo

e Confusion e Agresividad

¢ Improvisacion ¢ Protagonismo

* Desorden ¢ Desorganizacion

() Construimos una frase a partir de cada una de las palabras
que hemos escrito.

« Enla reunion, el jefe ha creado un ambiente de participacion
muy fructifero.

« Lajefa de seccion ha dirigido la reunién con mucho rigor
y un guion bien preparado.

o Lareunion hasido un desastre, nadie se aclaraba con tantos papeles.

o La secretaria no ha sido avisada con tiempo suficiente y al final
ha convocado la reunién de forma improvisada.

o En la reunién se han producido conversaciones paralelas
que han impedido ir al grano y tratar la cuestion de fondo.

« El jefe ha expuesto con mucha claridad todos los puntos que
queria tratar, mostrando datos y estadisticas que ilustraban
sus afirmaciones.

 Un compaiiero ha tomado la palabra con demasiada dureza
y autoritarismo.

» Dos compaiieros se han enfrentado en discusiones salidas de tono.

+ Una compaiera ha intervenido con arrogancia y ha quebrado
el buen ambiente que habia entre los compaiieros por culpa
de su afan de protagonismo.

ES LA QUE ESTAS A PUNTO DE HACER /213



