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			Sinopsis

		

		
			Mehdi Hasan no es de esas personas que rehúyen las discusiones. Al contrario, le apasionan y se enzarza en ellas siempre que puede. Para él, los debates racionales tienen un valor intrínseco: son la savia de la democracia y el único método infalible para encontrar la verdad.

			En la actualidad, las discusiones encarnizadas son recurrentes y todo el mundo quiere ganarlas. Este libro enseña a superar las polémicas estériles de las redes sociales y a resultar vencedores en debates fructíferos y productivos en el mundo real.

			Hasan comparte en estas páginas los trucos, las técnicas y las estrategias que aprendió gracias a su experiencia como miembro del club de debate de la Oxford Union, y al conocimiento del oficio adquirido en su dilatada carrera como entrevistador y contertulio.

			En esta detallada guía práctica aprenderás a elaborar una defensa de tus planteamientos bien razonada, convencer al público, sortear los golpes de tu rival, encontrar lagunas en sus afirmaciones y defectos en sus razonamientos, y sabrás elegir el momento oportuno para contraatacar.

			Gana todos los debates es el compendio más completo del arte de la oratoria, la argumentación, la retórica y la persuasión.

		

	
		
			Gana todos los debates

			El arte de argumentar, persuadir y hablar en público

			Mehdi Hasan
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			A mi mujer, el amor de mi vida
y la única persona a quien nunca consigo
ganar en un debate

		

	
		
			Introducción

			El arte del debate

			No discuto. Sólo explico por qué tengo razón.

			ANÓNIMO

			¿Qué harías si las vidas de decenas de miles de personas dependieran de tu victoria en un debate?

			En el 428 a. C., la Antigua Grecia se encontraba en medio de la guerra del Peloponeso. Las ciudades-estado de Atenas y Esparta se habían enzarzado en una guerra sin cuartel para tratar de resolver quién tenía la hegemonía. Mientras las dos grandes potencias parecían enfrascadas en sus asuntos, la pequeña ciudad de Mitilene, en la isla griega de Lesbos, pensó que la situación le brindaba una oportunidad. Los oligarcas que gobernaban la ciudad querían acabar con el dominio ateniense y dar un golpe para recuperar el control de la isla. Alentados por sus aliados espartanos, los oligarcas pusieron en marcha lo que se acabaría conociendo como la «revuelta de Mitilene».

			La insurrección terminó en desastre. Atenas no estaba tan distraída como a los oligarcas les hubiera gustado. Las fuerzas atenienses asediaron Mitilene, antes incluso de que la ciudad estuviera preparada para la guerra. Y enseguida aplastaron el conato de revuelta. Obligaron a los dirigentes mitileneos a rendirse ante Paques, el general ateniense, quien no quiso asumir la responsabilidad de decidir el castigo para los rebeldes. Al fin y al cabo, Atenas todavía era una democracia. Así que permitió que la ciudad vencida enviara a Atenas una delegación de unos mil hombres para pedir clemencia.

			Como describe el historiador griego Tucídides en su Historia de la guerra del Peloponeso, la asamblea ateniense se reunió para votar las represalias contra Mitilene. No les costó mucho tomar una decisión. Los atenienses estaban furiosos por la revuelta de Mitilene, y también un poco asustados. ¿Y si otras ciudades de su imperio seguían los pasos de Mitilene y se rebelaban contra Atenas? Podría significar el fin del imperio ateniense.

			Con ciertas prisas, los miembros de la asamblea votaron unánimemente a favor de un castigo muy severo: ejecutar a todos los hombres de Mitilene y esclavizar a las mujeres y a los niños. Poco después de la votación, un trirreme —el barco más rápido de la época— salía en dirección a Lesbos para llevar las nuevas órdenes a Paques: aniquilar a los hombres adultos de la ciudad de Mitilene.

			Pero, a la mañana siguiente, muchos atenienses empezaron a cuestionarse la crueldad despiadada que habían decidido infligir sobre la población de Mitilene. Muchos querían considerar la aplicación de un castigo más benevolente. Y, como Atenas era Atenas, eligieron a dos oradores para debatir la cuestión en presencia de toda la asamblea.

			El primero era el general Cleón, a quien Tucídides había descrito como «el hombre más violento de Atenas», que quería ceñirse al primer castigo: asesinar y esclavizar a los mitileneos. Se dirigió a la asamblea sin ahorrar en detalles e instó a sus compatriotas atenienses a resistirse a las peticiones de clemencia. Cleón se atrevió a arremeter contra el propio concepto de democracia si Atenas se mostraba incapaz de cumplir con las exigencias de la guerra: «Antes de la presente ocasión, ya estaba bastante convencido de que la democracia era incapaz de sostener un imperio, pero nunca como ahora, ante vuestro actual cambio de opinión sobre la cuestión de Mitilene». Y advirtió a sus oyentes del riesgo de convertirse en «esclavos de los placeres de las palabras; como haría el público de un orador, y no el consejo de una ciudad».

			«Castigadlos como se merecen —defendió Cleón—, e instruid al resto de vuestros aliados con un notable ejemplo de que el castigo por rebelión es la muerte.»1

			¡Pobre Diódoto! Como líder de la facción ateniense más moderada, recibió el encargo de defender las peticiones de clemencia, y le tocó hablar justo después de la diatriba de Cleón. Miles de vidas pendían de un hilo; y el tiempo no corría a su favor. El trirreme ya había partido rumbo a Lesbos. Es más, Diódoto también estaba defendiendo el espíritu de la democracia ateniense, frente a la ira vengativa de sus oponentes. ¿Te imaginas por un instante la presión a la que estaba sometido?

			A pesar de la presión, Diódoto empezó poco a poco, con una tranquilidad que representaba un agudo contraste con la rabia de Cleón: «No culpo a las personas que han reabierto la cuestión mitilenea —dijo—, ni tampoco apruebo las quejas que hemos escuchado sobre algunos asuntos importantes que se han debatido a menudo»; una pulla a la invectiva de Cleón en defensa de la tierra quemada. Al contrario, Diódoto basó su argumento en la importancia del debate libre y abierto, mientras advertía al público ateniense de que «las prisas y la pasión» eran las dos mayores enemigas de los «buenos consejos».

			Para Diódoto, el argumento contra las ejecuciones en masa no dependía de la culpabilidad o la inocencia de los mitileneos. Admitió que se habían rebelado contra Atenas, pero defendió que sólo los oligarcas que estaban al mando merecían tal castigo. Su razonamiento era una cuestión de conveniencia, de realpolitik: la ejecución de todos los hombres adultos de Mitilene no convenía a los «intereses» de Atenas. Dijo que sería una «estupidez» excluir a los rebeldes de otras ciudades sublevadas de «la esperanza del arrepentimiento y el pronto resarcimiento de su error». Y añadió que nada aseguraba que una ejecución en masa serviría para disuadir a los futuros insurrectos.

			El imperturbable Diódoto conocía a su público y lo que quería oír. También comprendió la importancia de plantear un debate racional, y por eso adoptó el tono adecuado para la ocasión, mientras frenaba con su elocuencia las ansias de venganza de Cleón. «Un buen ciudadano —planteó Diódoto— debería vencer no por infundir miedo a sus oponentes, sino por derrotarlos con justicia en un debate.»2

			Y eso fue precisamente lo que hizo Diódoto. La asamblea volvió a votar y, en esta ocasión, la posición de Diódoto obtuvo una ajustada victoria. Un segundo trirreme con las nuevas órdenes zarpó «a toda prisa» rumbo a Lesbos, escribe Tucídides, con «vino y tortas de cebada» para los remeros y «grandes promesas si llegaban a tiempo». Afortunadamente, el segundo trirreme arribó a puerto en el momento justo en que Paques estaba leyendo el decreto que le había hecho llegar la primera nave. Por un margen de escasos minutos, la masacre pudo evitarse.

			Miles de vidas inocentes se salvaron. Y todo gracias a un único debate que había tenido lugar en Atenas. Un debate que Diódoto pudo ganar porque era un maestro en el arte del debate, la persuasión y la oratoria. No sólo fue capaz de elaborar una argumentación bien razonada, sino también de mantener la compostura en una situación de gran presión. Sabía cómo llegar al público, a su corazón, a su mente y a la propia esencia de su identidad. Sabía cómo encajar los golpes del rival y elegir el momento oportuno para contraatacar. Y, cuando se presentó la ocasión, Diódoto supo utilizar los defectos de Cleón a su favor. Supo ceder a su rival el papel de favorito y salir del debate como vencedor.

			El objetivo de este libro es enseñarte todas las herramientas y estrategias que Diódoto, y todos los grandes oradores y polemistas de la historia, han utilizado para ganar discusiones. Para que así tú también puedas ganar todos los debates. Incluso en el caso de que miles de vidas no dependan de ello.

			 

			 

			Cada ser humano sobre la faz de la tierra —cada hombre, mujer, niño y niña— ha intentado, en algún momento de su vida, alzarse con la victoria en un debate. Ya fuera en la sección de comentarios de Facebook, en los salones marmóreos del Congreso o en la cena del día de Acción de Gracias. Tanto si el resultado fue una victoria aplastante como una retirada con la cabeza gacha, todo el mundo piensa después en las cosas que podría y debería haber dicho. Todos nos hemos visto en esa situación. No podemos huir de la necesidad —y también del ansia— humana por debatir con otras personas.

			Pero, a menudo, el simple acto de debatir tiene mala fama. Las discusiones tienen la culpa de todo, desde la polarización política a las rupturas conyugales. En su clásico de 1936, Cómo ganar amigos e influir en las personas, Dale Carnegie escribió: «He llegado a la conclusión de que sólo hay una forma en el mundo de sacar el máximo provecho de un debate: evitarlo. Evítalos como evitarías los terremotos y las serpientes de cascabel».3

			Discrepo de la conclusión de Carnegie; si todavía estuviera vivo, quizá podríamos debatir sobre la cuestión.

			Prefiero no esquivar los debates. Más bien, los busco. Me abalanzo sobre ellos. Los disfruto y los saboreo.

			De hecho, me he pasado la vida en un debate constante. Lo he convertido en una profesión: primero, como columnista y contertulio en la televisión británica; más tarde, como entrevistador especializado en política en Al Jazeera English, y, ahora, como presentador del canal por cable MSNBC en Estados Unidos. He debatido con presidentes, primeros ministros y jefes de los servicios secretos de medio mundo. He debatido en la Casa Blanca; entre las paredes del 10 de Downing Street; incluso en los despachos de... ¡la embajada de Arabia Saudí!

			Desde un punto de vista más filosófico, creo que la discusión y el debate son la savia de la democracia, así como el único método infalible para descubrir la verdad. Los debates pueden ayudarnos a resolver problemas, descubrir ideas que jamás habríamos considerado y acabar con nuestros desacuerdos hasta poder alcanzar un pacto (aunque sea a regañadientes). Saber hablar y debatir en público también tiene evidentes ventajas prácticas. Son habilidades interpersonales cruciales que te permitirán progresar en tu profesión y mejorar tu suerte en la vida. Pocas cosas quedan fuera de tu alcance cuando tienes la habilidad y la capacidad de que la gente cambie de opinión. O, en palabras de Winston Churchill: «De todos los talentos concedidos al hombre, ninguno es más preciado que el don de la oratoria. Quien goza de su tenencia, dispone de un poder más duradero que el de un gran monarca».4

			Pero cuando hay que ponerse manos a la obra, un buen debate, organizado de buena fe, también puede ser una simple diversión. De hecho, disfruto cuando discrepo de otras personas y encuentro lagunas en sus afirmaciones y defectos en sus razonamientos. Quizá eso me convierta en un bicho raro, pero me gusta creer que hay un valor intrínseco en la discrepancia. Estoy en el mismo equipo que Joseph Joubert, un pensador decimonónico francés, de quien se dice que comentó en una ocasión: «Es mejor debatir una cuestión sin llegar a una conclusión que llegar a una conclusión sin haberla debatido».

			Aprendí la lección a muy temprana edad. Podría decirse que crecí en una familia con tendencia al debate. En otras palabras y sin paños calientes: ¡a los Hasan nos encanta discutir! A mi padre le encantaba provocarnos y cuestionarnos —tanto a mi hermana como a mí—, ya fuera en la mesa del comedor, en los trayectos largos en coche o durante las vacaciones de verano. Nunca esquivó un debate sobre los méritos o deméritos de un tema en concreto. Fue él quien me enseñó a cuestionarlo todo: a ser curioso y escéptico al mismo tiempo; a no creer nada a ciegas, y a disfrutar de cada objeción y recusación.

			A finales de los años ochenta, cuando los musulmanes británicos condenaban Los versos satánicos, la famosa novela islamófoba de Salman Rushdie, y mientras unos cuantos quemaban copias del libro en las calles de las ciudades del norte de Inglaterra, mi padre compró un ejemplar, lo leyó de cabo a rabo y lo colocó en un lugar destacado de su biblioteca. Sus amigos musulmanes venían de visita a casa, veían el libro y los ojos se les salían de las órbitas. «¿Por qué... por qué tenías que comprar ese libro?», farfullaban. «Porque no puedes desechar un libro que no hayas leído», respondía mi padre con tranquilidad.

			Podría decirse que mi padre era la personificación de una máxima que John Stuart Mill incluyó en el clásico de la filosofía Sobre la libertad:

			Aquel que sólo conoce su propia opinión sobre una cuestión, sabe muy poco de ella. Sus razones pueden ser buenas, y quizá nadie sea capaz de refutarlas. Pero si, del mismo modo, se muestra incapaz de refutar las razones del bando contrario; y si ni siquiera sabe cuáles son, no tiene ningún motivo para decantarse por una u otra opinión.5

			Crecí apreciando el valor de ser capaz de «refutar las razones del bando contrario» y, por consiguiente, aprendí a familiarizarme con las dos caras de cualquier debate. Primero, me llevé esa habilidad a la universidad, donde debatí con la flor y nata del establishment británico en la Sociedad Oxford Union; y, después, a mi carrera profesional en los medios de comunicación del Reino Unido y Estados Unidos, donde, en estos últimos años, me he ganado la reputación de ser uno de los entrevistadores más duros de la televisión.

			 

			 

			Tanto en Estados Unidos como en el resto del mundo, hay millones de personas que quieren saber cómo ganar un debate, y que tienen muchas ganas de mejorar su técnica dialéctica y dominar el arte de hablar en público, pero que necesitan un poco de ayuda.

			Quizá seas una de esas personas. Pero ¿por qué leer este libro en particular para encontrar esa pequeña ayuda? Reconozco que hay un montón de libros a la venta sobre cómo debatir o discutir o hablar en público, escritos por profesores y escritores y expertos en el tema. De hecho, podrás ver que cito a muchos de ellos en las páginas y capítulos posteriores. Sin embargo, este libro se centra en mi experiencia en particular: desde mis tiempos de estudiante, cuando debatía con gente de la talla de Boris Johnson (futuro primer ministro británico) o Benazir Bhutto (antigua primera ministra de Pakistán), hasta los momentos más destacados de una carrera profesional dedicada a entrevistar a algunas de las personalidades más destacadas del mundo de la política, de las finanzas y, sí, también de Hollywood.

			Así, éste sería el motivo número uno: he tenido que aprender todas las técnicas de debate que aparecen en el libro para ser capaz de ponerme delante de las cámaras y cuestionar a dirigentes del mundo entero.

			Pero hay un motivo aún más importante: aunque, sin duda, ya hay muchos libros que se centran en el arte de la persuasión, el consenso o la negociación, éste no es uno de ellos. En pocas palabras, este libro sólo quiere enseñarte a ganar debates.

			Por tanto, este libro está planteado como una guía práctica: para abogados que quieren ganar en un tribunal; para candidatos políticos que quieren presentarse a las elecciones y ganar los debates televisados; para profesores y conferenciantes que quieren expresar sus ideas con claridad; para estudiantes que quieren destacar en los concursos de debate y oratoria o en el Modelo de Naciones Unidas; para cónyuges que... bueno, ya sabes cómo sigue la frase.

			Mi objetivo es convertirte, querido lector, con independencia de tu formación y capacidades, en un campeón del debate; en un maestro de la retórica; en un ganador en el arte de la argumentación.

			En la primera parte del libro, sobre los conceptos básicos, te enseñaré a seducir al público, a distinguir entre el pathos y el logos, y a convertirte al mismo tiempo en mejor oyente y mejor orador. También explicaré por qué el sentido del humor es muchas veces la clave para ganar un debate, y también construiré mi defensa del muy criticado argumento ad hominem.

			En la segunda parte te presentaré una serie de trucos y técnicas que ya han demostrado su eficacia a lo largo de la historia —desde la «Regla del Tres» al «arte del zasca» pasando por el «galope de Gish»— y te enseñaré a blandirlos como un arma bien afilada en el mundo real. Aprenderás a identificar el valor de una tríada y el poder de la sincóresis y también descubrirás la aportación de Rambo al mundo de la argumentación y el debate.

			La tercera parte se centra en el trabajo que debes realizar entre bastidores para asegurarte de que estás preparado para aparecer en horario de máxima audiencia. Te enseñaré a reforzar la confianza, ensayar tu exposición y estudiar tus argumentos. Para mí, no hay nada —¡nada!— más importante que prepararse y practicar.

			Por último, llegaremos a la conclusión, o el «gran final». ¿Cómo llevar el debate a la conclusión adecuada? ¿Cómo dejas al público con ganas de más? Expondré distintas maneras de cerrar un discurso con un gran clímax; y con el público de tu parte.

			El libro está lleno de anécdotas vividas entre bambalinas y de ejemplos de mis propios debates, que abarcan desde la Oxford Union en Inglaterra a la ciudad de Kiev, en Ucrania. Compartiré los secretos de mis reñidos encuentros en televisión con figuras de la talla de Erik Prince, John Bolton, Michael Flynn, Douglas Murray, Slavoj Žižek, Steven Pinker y Vitali Klitschko, entre muchos otros. También quiero descifrar las lecciones sobre el arte de la retórica de grandes personalidades, desde el filósofo griego Aristóteles al cómico británico John Cleese, pasando por la estrella del pop barbadense Rihanna.

			Muchas veces la gente me pregunta: «Lo que haces, ¿de verdad puede aprenderse?».

			La respuesta corta es: sí.

			La respuesta larga es: sí, siempre que tengas el profesor adecuado y estés dispuesto a escuchar, aprender y dedicar el tiempo necesario.

			Cualquiera puede ganar un debate.

			Déjame explicarte cómo.
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			1

			Ganarse al público

			Diseñar una presentación sin tener en mente un público concreto es como escribir una carta de amor y dirigirla «a quien pueda interesar».

			KEN HAEMER, experto en diseño

			Era una noche fría e invernal en el suroeste de la Inglaterra rural, a mediados de febrero de 2012. Me habían invitado al programa de debate político más emblemático de la BBC Radio 4, «Any Questions?» [¿Alguna pregunta?] El programa se emite en directo ante un público que puede hacer preguntas al panel de invitados, que normalmente se compone de expertos y líderes políticos.

			Aquella noche nos encontrábamos en Crewkerne, una pequeña localidad de unos siete mil habitantes, y mientras subía al escenario de la escuela pública de Wadham, me giré para echar un vistazo al público que ocupaba la sala. El recinto estaba a rebosar, pero sólo se necesitaban tres palabras para describir a los asistentes: mayores, blancos, conservadores.

			Me incliné hacia uno de los invitados, David Lammy, un diputado laborista de raza negra, y le susurré al oído: «Quizá seamos las únicas personas de color, y las únicas menores de cuarenta años, presentes en toda la sala».

			Cuando el programa arrancó, los argumentos polémicos no tardaron en aparecer. Una de las grandes noticias de la semana trataba de la suerte del clérigo extremista Abu Qatada, un demandante de asilo jordano apodado «el embajador espiritual de Osama bin Laden en Europa», que llevaba una década encarcelado en el Reino Unido a la espera de juicio. El gobierno de coalición liderado por los conservadores quería que Abu Qatada fuera extraditado a Jordania, a pesar de que existía el temor fundado de que podía ser torturado por las autoridades de Ammán. En la segunda pregunta de la velada, un miembro del público se levantó y preguntó por el tema sin rodeos: «¿El gobierno británico debería ignorar la orden del Tribunal Europeo de Derechos Humanos y limitarse a deportar a Abu Qatada a Jordania?».

			Mi cerebro pensaba a toda velocidad. Podía decirse que yo estaba en el punto de mira, justo en el centro del escenario. Sabía que millones de personas estaban escuchando el programa en sus casas, y que muchas de ellas coincidían con mi visión liberal sobre la cuestión: Abu Qatada debía ser juzgado en el Reino Unido, y no torturado en Jordania. Pero ¿cómo podía convencer a aquel público conservador, asiduo lector del Daily Mail, que tenía enfrente en Crewkerne? ¿Cómo podía conseguir que se unieran a mi argumentación?

			Cuando el autor de la pregunta terminó de hablar, el público aplaudió con entusiasmo. ¡Parecía que querían librarse de Abu Qatada! Sabía que, si me limitaba a citar los informes de Amnistía Internacional o los artículos de la Convención Europea sobre Derechos Humanos, perdería el favor del público. Tenía que adaptar mi argumentación liberal y apelar a una cuestión que aquel público fuera capaz de apreciar y valorar: la tradición británica y, en concreto, la historia de Gran Bretaña.

			Así, cuando el presentador, Jonathan Dimbleby, se dirigió a mí en busca de una respuesta a la provocadora pregunta del público, mi argumentación fue la siguiente. Dije que era «absurdo» afirmar que Abu Qatada no podía ser enjuiciado en un tribunal británico. ¿Por qué?

			Para mí, la cuestión fundamental son los principios. Cuando iba al colegio —estábamos en una escuela—, aprendí muchas cosas de la Carta Magna; aprendí sobre los juicios con jurado; aprendí sobre el habeas corpus; aprendí sobre la libertad de expresión. La «gloriosa historia de la libertad» en este país. Y me parece fascinante que, veinte años después, los efectos de la «guerra contra el terrorismo» sean tan perniciosos que tengo que volver a un programa como éste, tengo que ir a los platós de la televisión, y debatir con ciertos periodistas y decirles: «Un momento, ¿qué ha pasado con aquellas libertades? ¿Por qué hemos abandonado de repente aquellas libertades que hicieron de este país una gran nación?

			La sala estalló en aplausos. Al recordar los principios de la Carta Magna, la primera declaración de derechos promulgada en Inglaterra, conecté con el público. Ahora ya contaba con toda su atención y su apoyo entusiasta, así que fui un poco más lejos:

			Aquí no importa lo odioso y despreciable que pueda ser Abu Qatada. La razón de ser de los derechos humanos es que las personas más odiosas y despreciables son las que más necesitan de los derechos humanos, y también las que más necesitan la protección del derecho, porque si no lo aplicamos a esa clase de gente, entonces no tiene ningún sentido.1

			Así es como planteas un argumento ante un público escéptico. Tienes que ser capaz de adaptarte, de actuar con agilidad, y para conseguirlo debes conocer a tu público y complacerlo.

			Fui capaz de ganarme a la mayoría del público en Crewkerne, al parecer contra todo pronóstico, no porque cayera bien a los asistentes o porque coincidieran con mis opiniones políticas, sino porque entendí quiénes eran, de dónde venían y lo que querían, lo que de verdad necesitaban escuchar para dejarse convencer.

			No siempre resulta tan sencillo; pero tampoco es que sea física cuántica.

			 

			 

			En este capítulo, voy a exponer tres grandes estrategias para que puedas ganarte al público en directo; ya sea a tu familia en la mesa del comedor, a una multitud de cientos de personas en una sala de conferencias, o incluso a una audiencia de millones de espectadores que te ven desde casa por televisión.

			Recuerda: cada vez que el público esté presente, no puedes —repito, no puedes— permitirte el lujo de ignorarlo ni dar por sentado su apoyo. El público es la clave. Incluso si te encuentras en un debate cara a cara, el público es quien actúa como juez y jurado. Son las personas del público a quienes tienes que persuadir, convencer y subir a bordo con tu argumentación.

			Entonces, ¿cómo lo haces? ¿Cómo te ganas al público?

			Conocer al público

			Ante todo, tienes que comprender de dónde ha salido el público. Si, por ejemplo, estás en un concurso de debate, debes meterte en la cabeza de las personas del público o del jurado cuyos votos tanto necesitas. Lo cual significa que, para «conocer al público» de la forma correcta, tienes que investigar un poco antes de entrar al auditorio antes de empezar a hablar ante tanta gente.

			Primero, averigua quién va a formar parte del público. A continuación, tienes varios ejemplos de las preguntas que suelo hacer a los organizadores de los actos a los que me invitan para hablar:

			
					¿Es muy numeroso o más bien reducido?

					¿Qué clase de personas componen el público?

					¿Cuáles son sus características demográficas grosso modo? ¿Son jóvenes o mayores? ¿Estudiantes o profesionales? ¿Políticos o apolíticos? ¿Hombres o mujeres? ¿Blancos, negros o asiáticos?

			

			Todo importa, porque cuando dispones de un análisis detallado de los miembros de tu público potencial, puedes adaptar tu lenguaje y moldear tus argumentos en función de su perfil.

			Por ejemplo, si voy a hablar ante un grupo de estudiantes universitarios o de secundaria, seguramente no haré ninguna referencia a algún acontecimiento de mi infancia, que tuvo lugar antes de que la mayoría hubiera nacido. Y, sin duda, siempre evito sermonearlos o tratarlos con condescendencia. Por otro lado, si estoy hablando ante un grupo adulto o de personas mayores sobre un tema serio e importante, evito hacer referencias a la cultura popular o a algún meme que les resulte incomprensible.

			La gran ventaja de conocer al público es que te confiere la capacidad de adaptar el lenguaje que utilizarás para defender tu postura.

			Tanto si intentas vender un argumento o, para el caso, un producto, también debes cambiar la forma de presentar el discurso en función de las personas que tienes delante. No puedes conformarte con aplicar el mismo patrón a todo el mundo. Tienes que ser ágil, y capaz de personalizar diferentes argumentos para públicos distintos.

			Todo es importante, desde variar el tono y el volumen hasta adaptar el contenido y los puntos que destacar. Trata de verlo de esta manera: no explicarías tus ideas a tu pareja de la misma forma que las presentas a un ejecutivo de una gran empresa. Adaptarías el tono: suave o contundente, serio o coloquial, más apasionado o menos. El volumen tiene la misma importancia, y depende de si te diriges a cinco personas en un pequeño auditorio, a quinientas en el ágora de una universidad o a cinco millones que te ven por la tele desde casa.

			Hacer esta clase de ajustes es muy necesario, incluso cuando tratas de presentar un mismo argumento a públicos muy diferentes. Son estrategias que abordan la parte más difícil de hablar en público: adaptarse. Siempre que seas el foco de atención —en sentido literal o figurado— tienes que ser flexible. Debes adaptar tu presentación —incluso la forma de tus argumentos— a las personas que quieres meterte en el bolsillo.

			Es probable que ya sepas cómo convencer a tus hijos o a tu pareja para que hagan algo, ¿verdad? Eres capaz de hacerlo porque conoces a esas personas mejor que nadie. Si aprendes todo lo posible sobre las personas a las que quieres dirigirte, persuadir y convencer, descubrirás que es mucho más sencillo hacer progresos.

			Para ser claros: no quiero que cambies toda tu argumentación, o que te conformes con decirle a la gente lo que quiere oír. Lo que estoy diciendo es que debes presentar tu argumentación de tal forma que el público se sienta cómodo al hacerla suya, porque la has construido a medida de sus intereses e identidades. Cometerías un gran error si intentaras ofrecer el mismo discurso o presentación a distintos tipos de personas en lugares diferentes.

			Veamos como ejemplo el tema de la inmigración. No estoy sugiriendo que debas ser proinmigración ante un público progresista y antiinmigración si estás delante de uno más conservador. Lo que estoy diciendo es que si te diriges a un público conservador o de derechas para hablar de las virtudes de la inmigración, es decir, si estás elaborando una argumentación para defender la llegada de personas de otros países, no tendría mucho sentido citar a gente como, por ejemplo, Barack Obama o Alexandria Ocasio-Cortez. En cambio, podrías probar con alguna frase de un conservador prominente, como Ronald Reagan, sacada de su célebre discurso proinmigración en el Liberty State Park de Nueva Jersey, en 1980.

			Podrías decir: «No tenéis que hacerme caso a mí: ¿recordáis que Ronald Reagan, ante la Estatua de la Libertad, elogió a los inmigrantes por traer “con ellos el valor, la ambición y los valores de la familia, la vecindad, el trabajo, la paz y la libertad” y contribuir a “hacer de Estados Unidos un gran país”?».

			Al cambiar de enfoque, y encontrar un lenguaje común, consigues que la cuestión sea mucho más digerible.

			Así que recuerda: menciona hechos, cifras y citas que no sólo refuerzan tu propio argumento, sino que también resultan atractivos para el público concreto que tienes delante. Esta estrategia también funciona con temas no relacionados con la política; más allá de republicanos contra demócratas, o de tories contra laboristas. Si tienes que debatir sobre fe o religión con un judío, un cristiano o un musulmán, quizá quieras citarles la Biblia o el Corán. Sin embargo, si debates con un ateo, no tiene mucho sentido citar uno de los libros sagrados, ¿no crees?

			En verano de 2014, me pidieron que diera una charla ante el Consejo de Asuntos Internacionales de Greater Houston, en Texas, sobre el tema de la integración de los musulmanes en Europa y Estados Unidos. Hice los deberes con tiempo y descubrí que tendría que dar mi discurso ante un público muy escéptico: con una desproporción de personas blancas, de edad avanzada e ideología conservadora. Así que me aseguré de salpimentar la charla con referencias a periodistas y medios de comunicación de derechas; siempre para reforzar mi postura y defender por qué es un mito creer que los musulmanes no pueden integrarse en Occidente.

			«No tenéis que hacerme caso a mí —dije (una frase que siempre resulta muy útil ante un público escéptico)—. Hace sólo dos semanas, en el periódico The Daily Telegraph, un destacado periodista y columnista conservador británico, Fraser Nelson, editor de la revista de derechas Spectator, publicó un artículo titulado: “El musulmán británico es en verdad uno de los nuestros; y está orgulloso de serlo”. Nelson escribió, y cito textualmente: “La integración de los musulmanes puede verse en el presente como una de las grandes historias de éxito de la Gran Bretaña moderna”.»

			Desperté el interés del público cuando de repente oyó la palabra conservador y las referencias a publicaciones como The Telegraph y Spectator. No se lo esperaban, y conseguí captar toda su atención.

			Antes del comienzo del acto, me dijeron que habría un importante número de judíos conservadores entre el público, así que decidí contar esta historia (real) ocurrida en el Reino Unido:

			Fijaos en lo que pasó el año pasado cuando la pequeña comunidad judía de Bradford, una ciudad del norte de Inglaterra, se enfrentaba al cierre de su histórica sinagoga, construida en 1880. El techo estaba lleno de goteras, y la docena escasa de fieles que quedaban no podían permitirse pagar las obras. El director de la sinagoga, Rudi Leavor, tomó la decisión de vender el edificio; ya estaba a punto de ser adquirido, para ser reconvertido en un bloque de pisos de lujo, cuando, de la nada, se pudo salvar gracias a una campaña de recogida de fondos que puso en marcha la mezquita local. Zulfi Karim, el secretario del Consejo de Mezquitas de Bradford, que estuvo detrás de la campaña, ahora se refiere a Leavor, quien llegó al Reino Unido huyendo de la Europa ocupada por los nazis durante la Segunda Guerra Mundial, como su «nuevo hermano».

			Desde el atril, pude ver que abrían los ojos como platos y que una inesperada sonrisa aparecía en sus rostros. Asentían y se daban codazos los unos a los otros en señal de aprobación.

			Conocer a tu público tiene una importancia fundamental, pero sólo es el primer paso. Es algo que tienes que hacer antes de salir al escenario, ponerte delante de una cámara o parapetarte detrás del atril. El siguiente paso consiste en saber qué hacer cuando ya estás ahí delante.

			Captar su atención

			Tengo malas noticias. La capacidad de atención de un pez dorado es sólo de nueve segundos, pero, según un estudio realizado por investigadores de Microsoft, el ser humano medio pierde la concentración después de ocho segundos.2 Tienes muy poco tiempo para atrapar la atención del público antes de que desconecte de lo que estás diciendo y empiece a pensar en lo que va a cenar o se ponga a ver publicaciones en Instagram.

			Vivimos en la era de internet, donde todo el mundo, en cualquier lugar, está la mayor parte del tiempo enfrascado en su teléfono. Puedes hablar durante veinte, treinta o cuarenta minutos, por supuesto, pero si las personas a las que te diriges se distraen o —peor aún— se aburren nada más empezar, el resto de la presentación no será nada más que una gran pérdida de tiempo. Para ti, y para ellas.

			Tanto si das un discurso en una sala de juntas como si estás debatiendo con unos amigos, debes empezar de una forma clara, directa y única. Y tienes que evitar los comentarios repetitivos, los tópicos vacíos y los clichés cansinos:

			
					«Gracias por invitarme.»

					«Es un placer estar aquí con vosotros esta noche.»

					«¿Qué tal estáis?»

			

			No. No. Y no.

			Debes atrapar al público desde el minuto uno y, si es posible, en los primeros diez o veinte segundos.

			¿Cómo?

			1. Empezar con una frase inicial potente

			Algo inesperado, provocador, contradictorio incluso. Citando al legendario Dale Carnegie: «Empieza con algo interesante en tu primera frase. No en la segunda. No en la tercera. ¡La primera! ¡P-R-I-M-E-R-A! ¡La primera!».3

			Así abrió el célebre cocinero británico Jamie Oliver una charla TED que ofreció en el año 2010:

			Por desgracia, durante los dieciocho minutos que voy a utilizar para dar esta charla, cuatro estadounidenses que ahora mismo están vivos van a morir por culpa de la comida que toman. Me llamo Jamie Oliver. Tengo treinta y cuatro años. Soy de Essex (Inglaterra), y durante los últimos siete años he trabajado de forma incansable para salvar vidas a mi manera. No soy médico; soy cocinero, y no tengo un instrumental o unos medicamentos que valgan mucho dinero. Utilizo la información, la educación.4

			¿No querrías sentarte y seguir escuchando el resto de la charla?

			2. Empezar con una pregunta

			Lo ideal es que sea una pregunta intrigante o provocativa. «Empezar con una pregunta crea una brecha en el conocimiento: una brecha entre lo que los oyentes saben y lo que no saben», escribe Akash Karia en su libro How to deliver a great TED Talk. «Esta brecha crea curiosidad porque las personas tenemos integrado el deseo de completar las brechas del conocimiento.»5

			James Hansen, un científico que ha trabajado en la NASA, sabe que no es el mejor orador del mundo, pero encontró la forma de utilizar su timidez para captar la atención del público en una charla TED del año 2012 sobre el cambio climático. ¿Cómo? Con estas preguntas de apertura:

			¿Qué cosas debe saber un científico del Medio Oeste, reservado como yo, para acabar detenido ante la Casa Blanca por protestar? ¿Y qué haríais vosotros si supierais lo que yo sé?6

			¿No querrías escuchar las respuestas a unas preguntas tan claras? ¿No levantarías la vista del iPhone por este motivo?

			3. Empezar con una historia

			Una anécdota personal sería ideal. Y además ganas puntos extra si es divertida, capaz de hacer reír a la gente para que se relaje —y preste atención— desde el principio. Las historias son una herramienta muy potente para involucrar a los demás, porque a todo el mundo le gusta escuchar una buena anécdota. Además, el cerebro está programado para prestar atención a una buena historia, que apele a las emociones y la imaginación desde el principio.

			El emprendedor Ric Elias lo consiguió en una charla TED del año 2011 con un relato muy personal sobre un vuelo aterrador:

			Imaginaos una gran explosión mientras asciendes mil metros. Imaginaos un avión lleno de humo. Imaginaos un motor que va haciendo clac, clac, clac, clac, clac, clac, clac. Suena terrorífico. Bueno, aquel día yo tenía un asiento muy especial. Estaba sentado en el 1D.7

			¿No te sientes inmediatamente subyugado y transportado a  la butaca de un avión a miles de metros de altura?

			Presta mucha atención a tu primera frase si quieres que los demás también presten atención a lo que tienes que decir. Sorprende al público con una frase inicial impactante, una pregunta irresistible o una historia visceral. Verás que los ojos de la gente se dirigen hacia ti, que dejan sus móviles; y, entonces, el público ya es tuyo.

			Pero, claro, captar la atención de la gente es una cosa. Y mantenerla es otra muy distinta. ¿Cómo lo hacemos?

			Conecta con la gente

			Recuerda, el objetivo es poner al público de tu parte, sobre todo en un debate. El objetivo no es que tu oponente cambie de opinión, sino convencer a las personas del público que te observan y te escuchan. Muy en especial, cuando estás participando en un concurso de debate donde el público es quien decide el resultado; aunque, en realidad, también se aplica a cualquier contexto, ya sea una tertulia televisiva o la cena del día de Acción de Gracias.

			Para mantener la atención del público y conseguir que se ponga de tu lado, el quid de la cuestión es conectar. Quieres seducirlo con argumentos que encajen con sus creencias, y esto, como hemos visto, depende de que conozcas muy bien a tu público. Pero, una vez que ya has hecho los deberes —concretado los hechos, buscado las fuentes, preparado los contrargumentos—, tienes buenas estrategias que puedes usar en tiempo real.

			1. Establecer contacto visual

			Mira al público a los ojos. Establece contacto visual con personas concretas mientras hablas, y asegúrate de que cubres toda la sala. No dejes que alguna zona de público se sienta excluida.

			Como ha señalado la profesora de oratoria Fia Fasbinder, el contacto visual «hace que el público se sienta escuchado y lo involucra en tu presentación». Es, en palabras de Fasbinder, «el equivalente no verbal a decir el nombre de alguien en voz alta».8

			Haz todo lo que esté en tu mano para evitar las «muertes por presentación». O sea: no leas tus notas ni las diapositivas de un PowerPoint. Recuerda: el público puede leer las notas o las diapositivas por su cuenta si así lo desea. ¡De lo contrario podrías repartir fichas impresas con tus ideas más importantes, irte a casa y echarte la siesta! El público ha ido a verte, y quiere que tú lo veas. Así que dirige la mirada hacia el público siempre que puedas, en vez de prestar atención a tus notas visuales o escritas.

			Pero, por favor —¡y subrayo este punto!—, cuando mires a las personas del público, no te las imagines desnudas. Mucha gente, que cita erróneamente a Winston Churchill, dice que es una buena manera de dirigirse a un público numeroso con la confianza necesaria, mientras además consigues calmar tus nervios. Dicen que es una forma de dar poder al orador y de resolver la sensación de vulnerabilidad que se experimenta sobre el escenario. Se equivocan.

			No he conocido a nadie que me haya dicho que este truco le funciona. Asimismo, muchas veces tengo a amigos o familiares sentados entre el público; y, seguramente, tú también. Mis padres se han sentado en muchas ocasiones en primera fila. ¿Por qué querría imaginármelos ahí desnudos? ¿Cómo va eso a ayudarme a estar centrado en la presentación de mis argumentos?

			Es mucho mejor estar seguro de que has dedicado el tiempo necesario a prepararte, hasta el punto de no tener que leer las notas ni las diapositivas, y tener así la confianza necesaria para mirar al público sin ser presa del pánico. Tienes que conseguir conectar con sus miradas como lo harías en una conversación cara a cara. Y, como ocurre en la mayoría de las conversaciones cara a cara, te equivocas si el plan A es imaginarte a la gente desnuda.

			2. Elogiar al público

			¿Qué se hace cuando quieres cautivar a alguien o ganarte el favor de una persona? La colmas de elogios. Derrochas simpatía. Haces que se sienta especial.

			Lo mismo ocurre con el público. El elogio puede ser una de las herramientas más potentes y sencillas para captar su atención; ¡o de cualquier grupo de gente!

			Soy incapaz de recordar el número de ciudades de Estados Unidos donde me han invitado a una charla o a un debate, y donde he comenzado mi intervención insinuando que esa ciudad en concreto era mi favorita en todo el país.

			Hace una década en Detroit, Michigan, en un viaje que hice desde el Reino Unido, dije que todo lo que sabía sobre la gran Ciudad del Motor lo había aprendido del detective Axel Foley. Se produjo una explosión de risas y aplausos. «¿Este tío inglés con ese acento tan gracioso conoce Superdetective en Hollywood y además comprende la referencia a Detroit?», debieron de pensar mientras se acomodaban para oírme hablar de alguna cuestión política medio desconocida.

			Cuando visité Canadá en 2017 y 2018, comenté a los progresistas residentes de Toronto que podían sentirse muy afortunados de vivir en un país que había legalizado la marihuana, tolerado la llegada de refugiados sirios y votado a Justin Trudeau, sobre todo teniendo en cuenta que acababa de llegar de... los Estados Unidos de Donald Trump. Hubo una conexión instantánea.

			Por supuesto, una parte del público sabrá lo que estás haciendo, pero es una opción más que correcta si sabes llevarlo bien. El objetivo es confeccionar el elogio a medida, para que transmita una verdadera familiaridad con el lugar o el público y la forma en que se ve a sí mismo.

			3. Entra en lo personal

			En pocas palabras, no hay una mejor manera de conectar con el público —es potente, instantánea y memorable— que abrirse a los asistentes con una historia o anécdota personal.

			Pero seamos claros: no estoy diciendo que tengas que contarles una larga historia sobre tus vacaciones con la familia o enseñar las fotografías de tus hijos cuando eran pequeños. Lo que digo es que puedes compartir un detalle biográfico importante, o una emoción que estés sintiendo en ese preciso instante, o una broma que demuestre tu capacidad de autocrítica. Es un método probado para establecer un vínculo con un público compuesto de personas extrañas; y para sentar las bases que más adelante te permitirán convencerlas.

			La cruda realidad es que la gente no conecta con tus argumentos en sentido abstracto, sino que establece un vínculo contigo; la persona que plantea esos argumentos. Al compartir una historia reveladora o un defecto personal, abres una vía para que los miembros del público se identifiquen contigo. Les enseñas que tú eres como ellos.

			Aquí me tienes hablando en la Oxford Union en 2013, con un discurso que me sirvió para ganar el concurso de debate y que poco después se hizo viral hasta alcanzar —cuando escribo estas palabras— los diez millones de visualizaciones.9 La moción era: «La Cámara opina que el islam es una religión de paz», y a continuación podrás apreciar que decidí entrar en lo personal ante el público estudiantil que abarrotaba el auditorio de la Oxford Union. Cuando me acercaba a mis conclusiones finales, dije:

			Permitidme que os diga una cosa: pensad en lo que significa la visión contraria a esta moción. Si esta noche votáis que «no», pensad en lo que estáis diciendo con lo contrario a esta moción. Que el islam no es una religión de paz; que es una religión de guerra, de violencia, de terror, de agresión. Que las personas que profesan el islam —yo, mi mujer, mis padres jubilados, mi hijo de seis años, 1,8 millones de vuestros conciudadanos y vecinos en Gran Bretaña, 1.600 millones de personas en todo el mundo, vuestros congéneres en este mundo— son todos seguidores, promotores y creyentes de una religión violenta. ¿Es eso lo que pensáis? ¿De verdad creéis que las cosas son así?

			El toque íntimo es muy sutil —hablo de mi hijo, de mi familia, de mí—, pero coloca al público ante una decisión personal, en tiempo real. En aquel momento, ya me habían oído hablar durante diez minutos, y (ojo, spoiler) no había ni rastro de violencia, agresión o terror en el escenario. Obligué al público a aplicar la moción a una persona concreta, no a un abstracto desconocido; en este caso, a mí y a los millones de musulmanes con quienes comparten un mismo hogar.

			Por supuesto, el toque personal se puede utilizar para otros fines más triviales. Cuando aparecí en el programa cómico de la NBC Late Night with Seth Meyers, apelé a mi otra hija para presentar una idea importante sobre la presidencia; y para arrancar unas risas mientras conectaba con un público que no me conocía:

			YO: Trump hace quedar bien a Bush. ¡Trump hace quedar bien a todo el mundo! No creo que tengamos que bajar tanto el listón como para decir... «Oh, Trump fue a un funeral y no tuiteó, ni insultó a nadie ni se puso baboso, por lo tanto, está actuando como un presidente». Si éste es el criterio, tengo una hija de seis años en casa que ya está lista para ocupar el Despacho Oval. ¡Y tiene una partida de nacimiento estadounidense!

			SETH MEYERS (riendo): Bueno, nos encantaría conocerla. Parece fantástica.10

			Para conectar con el público, quieres que se vea reflejado en ti. En ti. No en tus argumentos.

			 

			 

			Ahí lo tienes. Esfuérzate por conocer a tu público; capta su atención desde el principio, y conecta con él en todo momento. Son tres pasos muy sencillos para ganártelo.

			De verdad, necesitas hacerlo si quieres ganar el debate. Es difícil exagerar el poder y el impacto de poner al público de tu lado; saber que están de acuerdo contigo y verlos asentir mientras expones tus argumentos. Te confiere una ventaja sobre tu oponente.

			En mi opinión, el público es el equivalente de algo que los estrategas militares denominan un «multiplicador de fuerza»; es decir, un elemento adicional que potencia los recursos reales que puedes desplegar, mientras que a la vez reduces los de tu adversario.

			Muy a menudo, invertimos todo nuestro tiempo y energía en derrotar a los oponentes en el debate. Pero, si actuamos así, también ignoramos al público, cuando sus miembros son los verdaderos jueces que dictaminan quién gana y quién pierde. Y, con la misma frecuencia, dedicamos todo nuestro tiempo y energía a confeccionar un discurso o una presentación que nos suena bien a nosotros; en lugar de preparar un discurso que suene bien a un grupo de desconocidos.

			¿Hasta qué punto es importante el público? Déjame terminar con una cita de Billy Wilder, el gran director de cine: «El público nunca se equivoca —señalaba—. Una persona concreta del público puede que sea imbécil, pero mil imbéciles juntos a oscuras... ahí tienes a un genio de la crítica». 11
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			Emociones, no (sólo) hechos

			Cuando tratamos con otras personas, hay que recordar que no estamos tratando con criaturas lógicas. Estamos tratando con criaturas emocionales.

			DALE CARNEGIE, escritor

			Roger Simon, un legendario columnista político estadounidense, la coronó como «la pregunta que puso fin a una campaña presidencial». Fue «la pregunta más controvertida jamás planteada en un debate a la presidencia».1

			Se refería a una pregunta que lanzó el presentador de la CNN Bernard Shaw en el segundo y definitivo debate presidencial entre el vicepresidente George Bush y el gobernador de Massachussets, Michael Dukakis. Los candidatos estaban en Los Ángeles, en octubre de 1988, y por entonces Shaw ya era conocido por ser un entrevistador duro y directo. Pero la pregunta que había redactado la noche anterior, a las dos de la madrugada, mientras descansaba en una habitación del hotel Holiday Inn, le iba a asegurar un lugar de honor en la historia de los debates.

			Así comenzó el veterano periodista aquella noche en Los Ángeles:

			SHAW: Durante los próximos noventa minutos preguntaremos a los candidatos siguiendo un formato diseñado y acordado por los representantes de ambas campañas. Sin embargo, no hay ninguna restricción a las preguntas que mis colegas y yo podemos plantear esta noche, y los candidatos no las conocen de antemano. En función del acuerdo establecido entre ambos candidatos, la primera pregunta es para el gobernador Dukakis. Tiene usted dos minutos para responder. Gobernador, si Kitty Dukakis fuera violada y asesinada, ¿estaría a favor de la pena de muerte irrevocable para el asesino?2

			Las expresiones de asombro invadieron la sala de prensa. El público que asistía al debate en directo esperaba boquiabierto. Parecía que con aquella pregunta tan personal y provocadora se había cruzado una invisible línea roja. Los impactados telespectadores querían ver la expresión del rostro de Kitty Dukakis en aquel preciso instante. Pero, como Simon declaró a Politico en 2007, «los planos de reacción de las familias de los candidatos estaban expresamente prohibidos en los términos acordados para el debate. Así que la cámara mantuvo el plano sobre Dukakis».

			El candidato a la presencia por el Partido Demócrata se recompuso para responder al tiro con efecto que Shaw le acababa de lanzar.

			DUKAKIS: No, no la apoyaría, Bernard. Y creo que sabes que toda mi vida he estado en contra de la pena de muerte. Nunca he visto una sola prueba de que tenga un efecto disuasorio, y creo que hay mejores formas, y más efectivas, de luchar contra los crímenes violentos. Así lo hemos hecho en mi propio estado. Y ésa es una de las razones por las que hemos tenido uno de los mayores descensos de la criminalidad en un estado industrializado de Estados Unidos; de por qué tenemos la tasa de asesinatos más baja de cualquier estado industrializado. Pero aún tenemos trabajo que hacer en este país. Tenemos trabajo que hacer para luchar en una guerra de verdad, y no en una guerra hipócrita, contra la droga. Eso es lo que quiero capitanear, algo que no hemos visto en el curso de muchos años, aunque el presidente ha estado al mando de esa guerra, al menos en teoría. Tenemos mucho que hacer para reforzar esa guerra, duplicar el número de agentes antidroga, para luchar aquí y en el extranjero, para trabajar con nuestros vecinos en este hemisferio. Y quiero convocar una cumbre en este hemisferio tan pronto como sea posible después del 20 de enero para luchar en esa guerra. Pero también tenemos que abordar el tema de la educación para prevenir el consumo de drogas, aquí, en casa. Y ésa es una de las cosas que espero poder liderar personalmente como presidente de Estados Unidos. Hemos tenido un gran éxito en mi propio estado. Y hemos conseguido llegar a los jóvenes y a sus familias, y hemos podido ayudarlos empezando la educación y la prevención del consumo de drogas en los primeros cursos de la educación primaria. Por lo tanto, debemos luchar en esta guerra, y podemos ganar esta guerra. Y podemos hacerlo de una forma que involucre todas nuestras fuerzas, que ofrezca un apoyo real a los cuerpos de seguridad locales y estatales, que hasta ahora no han recibido ese apoyo, y hacerlo de un modo que reduzca la violencia en todo el país, que ayude a nuestros jóvenes a alejarse de las drogas, que detenga esta oleada de drogas que está inundando nuestro país, y que haga posible que nuestros hijos y nuestras familias puedan crecer en unos barrios seguros y dignos.3

			Una respuesta muy larga, dos minutos y 385 palabras. Pero ¿no echas algo de menos? Sip. ¡Algún tipo de emoción! ¡La que sea!

			Fue una respuesta terrible, horrorosa. En las dos primeras frases, todavía parece bastante admirable que Dukakis fuera capaz de mantener la compostura. Pero ese aplomo se echó a perder enseguida, y se convirtió en algo completamente distinto. Ni un solo votante necesitaba volver a oír al gobernador reafirmando su posición sobre la pena de muerte por enésima vez. Y, sin lugar a dudas, tampoco necesitaba oír una respuesta estéril y guionizada sobre el descenso de la tasa de criminalidad en Massachussets, o sobre sus planes para convocar una «cumbre en este hemisferio» sobre las drogas.

			Lo que necesitaban oír, desde las entrañas, ¡era la reacción de su futuro comandante en jefe! ¿Cómo habría reaccionado Dukakis si uno de sus seres queridos hubiera sido brutalmente asesinado? ¿Y cómo tendría que haber reaccionado ante el propio Shaw, que había decidido salir a por todas y convertir la pregunta en algo personal?

			¿Dónde estaban la pasión y la rabia? ¿Dónde estaba el corazón? ¿Dónde estaba Dukakis, la persona, al margen de todos sus argumentos racionales?

			Durante la campaña de 1988, nadie cuestionó la inteligencia o la capacidad política del candidato demócrata. Pero, en palabras del columnista de The Washington Post Richard Cohen, días después del debate, el público sí cuestionaba la «calidez, humanidad y predisposición de Dukakis a revelar quién era como ser humano».4 El candidato no vivía en medio de la nada. Podría haber respondido haciendo mención a su padre anciano, quien había sufrido un robo muy violento; o a su hermano Stelian, que había sido asesinado por un conductor que se dio a la fuga. Pero no lo hizo.

			«Mi intención era que la pregunta a Dukakis fuera como un termómetro para descubrir sus sentimientos sobre esta cuestión —contaría más adelante el propio Shaw en una entrevista—. Bush había atacado a Dukakis por activa y por pasiva, con la acusación de que era demasiado blando con el crimen. Muchos votantes podían ver y escuchar a Dukakis, pero eran incapaces de sentir nada. Hice la pregunta para ver si había algún tipo de emoción.»5

			No la había. Y le salió muy caro. El porcentaje de aprobación de Dukakis cayó 7 puntos el día después del debate. «Era una pregunta sobre los valores y las emociones de Dukakis», reconoció más adelante Susan Estrich, su directora de campaña. «Era una cuestión que, en aquel momento de la campaña, estaba sobre la mesa. Cuando respondió hablando de medidas políticas, supe que habíamos perdido las elecciones.»

			Sin embargo, años después, cuando Dukakis reflexionaba sobre su respuesta, seguía sin entender nada: «Debo ser sincero, y quizá es que aún se me escapa... pero no creo que la respuesta fuera tan mala».6

			El objetivo de este capítulo no es otro que explicarte por qué fue una respuesta tan mala.

			 

			 

			Hoy en día, con frecuencia oigo la frase «a los hechos no les importan tus emociones». La idea es que la verdad es la verdad, y tanto si quieres creértela como si no, los hechos no mienten. Pero, en el mundo del debate, las cosas no son tan sencillas. Cualquiera que haya intentado hacer cambiar de opinión a un amigo y no haya llegado a ninguna parte ya ha aprendido la lección. Puedes tener todos los datos del mundo y un argumento irrefutable y, aun así, no causar la menor impresión. La gente es tozuda, y recelosa, y reactiva, y apática, y reacia a los cambios; todo a la vez.

			Por supuesto, a los hechos no les importan todas esas emociones, pero también podría decirse todo lo contrario: en contadas ocasiones, a nuestras emociones sí les importan los hechos.

			Si quieres ganar un debate, convencer a un público u ofrecer un discurso o una presentación que pueda persuadir a alguien de verdad, con los hechos, por sí solos, no es suficiente. Para que la gente se ponga de tu lado, tienes que conseguir que el tema les importe. Necesitarás que los datos, las cifras y los argumentos sean claros como el agua. Pero también deberías aplicar una estrategia que se remonta miles de años: llegar al corazón de la gente, y no sólo a su cabeza.
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