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			SINOPSIS

			Este libro pretende ser un manual de ayuda gracias al que cualquier persona obtenga las claves prácticas, técnicas y herramientas imprescindibles para triunfar hablando en público, pasando del miedo al placer escénico.

			No solamente habla de comunicación para grandes audiencias, sino que también incorpora técnicas de influencia y persuasión para conseguir el impacto necesario en aquellas conversaciones que puedan significar un punto de inflexión en la vida: las conversaciones exponenciales. Todo ello con explicaciones eficaces y ejemplos sencillos para que cualquier persona consiga acceder a un nivel superior en su comunicación personal y profesional.

		

	
		
			Mónica Galán Bravo
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			La herramienta definitiva (y divertida) para hablar en público de forma brillante en 5 sencillos pasos
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			Este libro esconde una sorpresa. En cada capítulo puedes ver un vídeo de realidad aumentada, allí donde veas la foto de un teléfono móvil.

			Instrucciones:

			
					Descarga la App «Alienta RA». Búscala en Google Play / App Store.

					Una vez instalada, inicia la App. Te pedirá que escanees un código de barras. Es el que ves aquí. Espera a que descargue el contenido en tu teléfono (este proceso sólo se realiza una vez).
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					Enfoca con la cámara del teléfono las imágenes que hay en los capítulos para ver los vídeos con realidad aumentada. Intenta hacerlo en una estancia bien iluminada, preferiblemente con luz natural.

			

		

	
		
			
				Todos los estilos son buenos, menos el aburrido.

			

			Voltaire

		

	
		
			
				
					«Hay dos tipos de oradores: los que se ponen nerviosos y los que mienten.»

				

				Mark Twain

			

			PRÓLOGO DE PILAR JERICÓ

			Seguro que en algún momento has tenido que hablar en público. Puede que tu experiencia comience en tu propia prehistoria personal, cuando en el colegio te sacaban a la pizarra. Es posible que sea más recientemente cuando has expuesto una idea en medio de una reunión de trabajo (y ya no digo convención) o cuando has querido conseguir algo en la junta de vecinos. Pues bien, si todos tenemos la necesidad de hablar en público, es curioso que esta experiencia pueda ser de dos tipos: adrenalínica y apasionante, o un auténtico infierno para más de uno de los que exponen (y de los que escuchan). La diferencia que hace que la balanza caiga de un lado u otro depende de algo muy sencillo: saber cómo hacerlo. Y esto es precisamente lo que nos regala Mónica Galán con este libro. Mónica nos ofrece un método sencillo, práctico y muy útil para ayudar al lector a que la experiencia de hablar en público sea algo realmente maravilloso.

			El punto de partida es sencillo: hablar en público se puede entrenar. No se nace con la estrella o con el genoma del «superorador que encandila a las audiencias». Eso no existe. Tampoco sirve quedarse en la queja o decir que soy tímido o que tuve una experiencia horrible cuando de pequeño la profesora me sacó en clase. No. Todos los que nos dedicamos a hablar en público sabemos que las grandes exposiciones tienen una lógica y una técnica entrenada. Por eso no es de extrañar que los estadounidenses, siempre tan pragmáticos en este tipo de habilidades, lo practiquen con frecuencia desde el colegio y analicen los discursos de los grandes oradores para localizar el patrón que siguen. Y, además, como el cerebro es plástico, somos capaces de crear con entrenamiento nuevas conexiones neuronales que ayuden a que nuestra exposición sea magnífica. Por ello, no nos sirven las excusas. Debemos ponernos manos a la obra, que es a lo que nos invita Mónica Galán con los múltiples ejercicios que acompañan cada capítulo.

			El Método BRAVO recorre las claves de la buena presentación. Desde los tres primeros minutos de exposición, a tu sensación de reconocimiento y autoridad, la gestión de tus propios miedos, tu lenguaje no verbal o la estructura del mensaje, hasta llegar a los trucos y matices que debes incorporar para que tu presentación termine con una ovación sincera y gratificante. En el fondo, es un libro que aborda el ciclo completo de una presentación y que comienza mucho antes de subirse al escenario. Empieza con uno mismo, con creer que se puede, con trabajar el mensaje y con encontrar la parte del disfrute de lo que se hace. Porque nos expresamos con nuestras palabras, pero también con nuestro cuerpo. De hecho, el doctor en psicología de la Universidad de UCLA Albert Mehrabian es famoso por darnos los datos de lo que recordamos después de escuchar una charla: un 7 por ciento, la contribución verbal de nuestro interlocutor, es decir, sus palabras; un 38 por ciento, el tono de voz; y un sorprendente 55 por ciento, la contribución visual o, lo que es lo mismo, lo que se expresa más allá de las palabras. Por eso, hablar en público no consiste solo en leer un discurso, como tantas charlas metálicas que estamos acostumbrados a escuchar que ni motivan ni recordamos. Hablar en público es ilusionar, es movilizar a la acción y es hacer vibrar con la pasión y la fuerza de quien habla. Consiste en crear una experiencia intelectual o emocional para las personas que nos regalan lo más preciado que existe: su tiempo y su atención. Y esto nos enseña a conseguirlo el Método BRAVO.

			El libro de Mónica es magnífico por muchos motivos. Primero, por lo que dice. No es un libro al uso de técnicas para hablar en público. Es un método genuino y creado por su experiencia en el arte de la comunicación. Mónica es una de las mejores ponentes que conozco. Enamora cuando expone y consigue captar a la audiencia desde los primeros minutos. El segundo motivo que lo convierte en un gran libro es la forma en la que está escrito: es riguroso y muestra un gran sentido del humor, con el que consigue sorprender y atrapar al lector. Y el tercer motivo es la frescura y autenticidad que se desprenden de sus palabras, algo que solo consiguen las personas que disfrutan compartiendo su experiencia con honestidad.

			Y sí, lo confieso: he aprendido mucho. Ojalá lo hubiera podido leer hace años, cuando comenzaba con mis pinitos en el mundo de las conferencias. Sinceramente, creo que debería ser un texto obligatorio para todo aquel que quiera vender una idea, conquistar un acuerdo o compartir una opinión con otras personas. Y todo ello porque, aunque invirtamos mucha energía en elaborar una idea, si no tenemos un buen método para exponerla, nuestra idea se queda pobre y no llega a movilizar ni las mentes ni los corazones de los que la escuchan.

			En definitiva, el texto de Mónica reúne las tres características que lo van a convertir en un libro de referencia: el vigor práctico y útil del método que presenta; la forma maravillosa y envolvente con la que lo hace, que consigue que el lector lo disfrute; y el lugar auténtico desde el que está escrito. Así pues, Mónica, muchas gracias y ¡BRAVO por tu magnífico libro!

			
				Pilar Jericó

				Presidenta de BeUp, escritora y conferenciante profesional

			

			
				
					«Mi trabajo es hablar,
el vuestro escuchar.
Si acabáis antes avisadme,
por favor.»

				

				Harry Herschfield
	
			

		

	
		
			PRÓLOGO DE MARGARITA ÁLVAREZ

			Soy una descreída en cuanto a lo que la formación y los formadores se refiere. Lo reconozco. Siempre he pensado que si, por ejemplo, los cursos de liderazgo funcionasen, todos seríamos «mandelas» o «ghandis». He visto tanto y tan «peculiar» que mi visión de los cursos formativos no es la más favorable en la mayoría de los casos.

			Así que, cuando hace unos años me contaron que estábamos formando en Adecco a varias personas que iban a intervenir en nuestra convención anual para hablar en público ante 1.800 personas, reconozco que mi predisposición y mis expectativas no eran lo que se dice muy altas.

			Entré en la sala con el curso ya empezado, y después de escudriñar con la mirada las caras de los asistentes (tremendamente atentos, he de decir, detalle que achaqué a lo nerviosos que probablemente se sentirían ante el reto y a la lógica empatía que sentírían por el compañero que, en un escenario improvisado, hacía su ensayo delante de todos) me fijé en la formadora. Una mujer de estatura media, menudita, que, sentada en una esquina, observaba muy fijamente cada detalle.

			Y de repente, subió al escenario. Y se hizo inmensa. No podías apartar la vista. El tono de voz, sus gestos, su forma de moverse, de acercarse y alejarse. Le costó menos de tres minutos derribar todos mis prejuicios.

			Y sin saber ni por qué ni cómo, me enganchó. Me enganchó su forma de transmitir, de contar, de emocionar. La escuchabas pero la sentías. Me enganchó como formadora. Y con el tiempo (no mucho, diría que horas) me enganchó como persona.

			Un par de meses después de ese primer encuentro, me enfrentaba a un reto importante en cuanto a lo que hablar en público se refiere: era maestra de ceremonias de la reunión anual del equipo directivo mundial de la empresa. La audiencia y el idioma (por supuesto, la convención es en inglés) convertían la situación en delicada, por ponerlo suavemente.

			Sopesé dos alternativas: salir corriendo y empezar a buscar otro trabajo, o buscar ayuda. Y no valdría con cualquier ayuda. Iba a tener que ser ayuda de la buena, de la mejor. Así que llamé a Mónica Galán Bravo. Y tuve la gran suerte de que me dijera que sí.

			Recuerdo que no desperdicié ni un minuto. Intenté aprender de Mónica todo lo que pude. Porque ella no solo sabe cómo hablar en público, cómo comerse el escenario, manejar el lenguaje corporal o mantener la atención en todo momento con el tono de voz o los silencios. Sabe mucho más que eso. Es experta en cómo usar la comicidad, la emoción o la tensión. Es una maestra a la hora de rehacer un discurso para hacerlo más cercano o más científico. Es capaz de enseñarte a encontrar tu espacio y tu forma de ser ahí arriba, en un escenario o detrás de un simple atril, usando sus pautas pero manteniendo tu esencia.

			Consiguió hacerme sentir capaz y mucho más segura. Me ayudó a reescribir el guion y a ponerle humor y rigor a partes iguales.

			Por eso este año, que por algún misterioso motivo han vuelto a pedirme que repita como maestra de ceremonias en el mismo evento, he vuelto a llamar a la que creo que es la mejor hablando en público, pero sobre todo a la mejor enseñando a sacar al orador que todos deberíamos llevar dentro.

			De Mónica se puede aprender mucho, muchísimo. Y que conste que no habla mi cariño. Habla mi profunda admiración y respeto por ella.

			No es fácil hablar delante de Mónica. Como no es fácil escribir unas palabras antes de que ella escriba, hacer de telonera.

			Pero de la persona más BRAVO que conozco se puede aprender tanto, que quería tan solo decirte, lector, que no te pierdas ni un párrafo, ni una línea, porque estás muy cerca de disfrutar mucho, muchísimo, y de hablar en público como nunca antes lo hayas hecho. Palabra de creyente del Método BRAVO.

			
				Margarita Álvarez

				Directora de marketing y comunicación del grupo Adecco Iberia y Latam

				CEO del Observatorio de Innovación en Educación y Empleo

			

			
				
					«Siempre hay tres discursos
por cada discurso que das:
el que practicaste, el que diste
y el que te hubiese gustado dar.»

				

				Dale Carnegie
	
			

		

	
		
			INTRODUCCIÓN AL MÉTODO BRAVO

			Esta es la escena.

			Un aplauso atronador recorre el auditorio emocionado. Asienten, sonríen, ¡no pueden dejar de aplaudir! Alguien se levanta y, al cabo de unos instantes, todo el público está en pie. Lo que han presenciado ha superado con creces sus expectativas. Tal es la necesidad de compartir su emoción que no pueden evitar alzar la voz como muestra de admiración, como coprotagonistas de lo ocurrido:

			¡BRAVO!

			Esa exclamación les vincula para siempre, desde ese preciso lugar y precioso momento, a la persona que ante ellos agradece esa muestra espontánea de reconocimiento.

			¡BRAVO! Como respuesta de una audiencia incapaz de encontrar otro apelativo. Como expresión genuina de alabanza a la excelencia. Como sinónimo de valentía, pasión y entusiasmo.

			Esta es la escena, y eres tú quien está frente al público en el escenario.

			
				
					«Un comienzo no desaparece
nunca, ni siquiera con un final»

				

				Harry Mulisch
	
			

			
				BRAVO, EL ORIGEN

				Sin palabras… Así se quedaron los romanos tras las invasiones bárbaras del siglo IV d. C.

				De ahí surge la expresión latina barbarus, que ha ido evolucionando hasta nuestros días en el sentido de salvaje, de impetuoso, de indómito. Aunque son muchas y contradictorias las hipótesis etimológicas que tratan de explicar la procedencia de BRAVO, el peso de la lógica, morfológica y semántica, y del gusto (¿por qué no decirlo?), hacen que me incline por este poderoso origen. Un comienzo histórico digno del universal concepto: ¡BRAVO!

				Ese espíritu conforma la piedra angular de un sistema bárbaro, en el sentido extraordinario y rebelde de la palabra, que te permitirá salirte de los moldes, sorprenderte y sorprender con los resultados.

				El Método BRAVO es un instrumento para lograr que tu oratoria dé el salto definitivo y con ello tus posibilidades, tu carrera, tu futuro. La forma más sencilla y divertida de lograr una comunicación más eficiente, más persuasiva, más atrevida, más… salvaje.

				Este método tiene la intención de revelarte los secretos mejor guardados por conferenciantes y expertos de primer nivel en la materia para que proyectes profesionalidad, serenidad y pasión en tus intervenciones públicas. Un sistema plagado de claves que te harán merecedor de la extraordinaria ovación:

				¡BRAVO!

			

			
				EMPECEMOS A HABLAR

				Lo que tienes en tus manos es un compendio de claves prácticas, testadas y mejoradas, cuyo objetivo es convertirte en un ariete de la oratoria, un perito de la retórica, un cohete en el escenario y fuera de él. Mi motivación consiste en ayudarte a disfrutar de cada oportunidad en la que puedas expresarte públicamente, mientras te diviertes aprendiendo y desarrollando tu magnetismo personal.

				Deseo compartir contigo teorías y sistemas que te ayudarán a colocar una mecha en las posaderas de los que te escuchan, y extraer de ti la chispa adecuada que las prenda, que les haga arder hasta el éxtasis, de manera que les sea imposible permanecer sentados al término de tu exposición.

				El Método BRAVO es un manual directo y sencillo que ha ido perfeccionándose con los años. En él he sintetizado un conglomerado de experiencias que me han ayudado a distinguir lo que funcionaba y lo que no en el arte de la comunicación oral.

				Durante años, mi carrera profesional ha tenido tres vertientes que enriquecieron mi interés y preparación por la oratoria y su influencia. Comencé produciendo un programa de radio nacional de entrevistas a los conferenciantes y escritores de desarrollo personal y profesional más representativos del país. De maestros como Mario Alonso Puig, Pilar Jericó, Juan Carlos Cubeiro, Elsa Punset, Álex Rovira, Bernabé Tierno o Javier Urra aprendí a tener un conocimiento transversal, a centrarme en cómo se provocan resultados y, sobre todo, la importancia de la comunicación a la hora de transferir conocimiento.

				Mi segunda área de aprendizaje la obtuve trabajando en la organización y gestión de eventos formativos multitudinarios cuya logística poco tenía que envidiar a la de un concierto de rock o al evento deportivo del momento. Allí se congregaban miles de personas para escuchar a los mejores ponentes del mundo en distintas áreas. Tuve la ocasión de trabajar junto con los más famosos speakers, monstruos de la palabra como Anthony Robbins, T. Harv Eker, Robin Sharma, Arianna Huffington, Patch Adams, Amy Cuddy o Tim Galway, por los que la audiencia estaba dispuesta a viajar donde fuera y a hacer un importante desembolso de dinero para poder escucharlos en directo. ¡Qué inspirador fue descubrir la importancia del contexto, la preparación, la síntesis, el mimo por el detalle, la capacidad de dar respuestas y de provocar un aprendizaje integral en poco tiempo!

				Dicen que, cuando el alumno está preparado, aparece el maestro. Fue precisamente en uno de esos encuentros, con miles de asistentes gritando enfervorecidos tras escuchar al protagonista, cuando entendí una frase que, si bien podía haber oído en alguna clase de desarrollo personal, no había integrado jamás: «No importa tanto lo QUE se dice. El CÓMO lo es todo». ¡Menudo descubrimiento! Hace dos mil trescientos años, Aristóteles anunció ese principio: «Saber contar una idea es tan importante como la propia idea». Léela otra vez e imagina la voz de un dios del Olimpo enunciándola. Así la oigo siempre en mi cabeza.

				Y la tercera vertiente es mi día a día actual. Mi labor profesional consiste en enseñar a comunicar de forma eficiente a directivos y equipos de empresas como PwC, Sephora, Telepizza, IKEA, Tuenti, Room-Mate, Mondelēz, Adecco, Agencia EFE, Volvo, Leroy Merlin, Sony o Coca-Cola, entre otras. En cada formación, conferencia o taller que imparto intento siempre otorgar las máximas herramientas posibles a los asistentes y también, para ser honesta, aprender de cada una de las situaciones, organizaciones y personas que con generosidad cuentan conmigo para ser su guía en el apasionante mundo de la oratoria.

				Estas tres vertientes confluyen en el Método BRAVO: todo lo que necesitas conocer para convertir tus intervenciones públicas en momentos memorables, capaces de generar un alto impacto en la audiencia.

			

			
				LA VERDADERA ENSEÑANZA

				Voy a comenzar este libro como Agatha Christie decía que hay que empezar las novelas negras: «Con un muerto en el suelo».

				No te asustes; es solo en sentido figurado. Por supuesto que nadie va a morir aquí, como nadie lo ha hecho jamás por hablar en público, aunque a algunos les dé más miedo a veces que la propia muerte. Lo que quiero decir es que deseo comenzar a lo grande. Así que voy a confesarme contigo ahora que no nos ve nadie y estamos tú y yo aquí solitos…

				Realmente esas «estrellas», esos «gigantes del escenario» capaces de movilizar masas, no siempre decían cosas novedosas. De hecho, algunos discursos podían contener cientos de perogrulladas. Pero lo que sí hacían a la perfección era usar el sentido común aplicando estrategias de comunicación increíblemente eficaces para dejar sin argumentos, asombrados y satisfechos, a quienes las escuchaban. Tras asimilar sus palabras, la audiencia estaba determinada, con los ojos encendidos y resuelta a realizar ese cambio que estaban anhelando en sus vidas. Estas estrategias están ahora a tu alcance.

			

			
				EL LUGAR ES AQUÍ, EL MOMENTO ES AHORA

				El enfoque final de esta metodología es fruto de la experiencia de ayudar a grandes profesionales a que realizaran un salto cualitativo en sus presentaciones en público; tanto en su fondo como en su forma. He seleccionado, creado y desarrollado las herramientas que figuran en este libro y que uso en mis propias conferencias, clases de oratoria y presentaciones. Te aseguro que tú también podrás aplicarlas. Solo tendrás que seguir los pasos, como si de una receta de cocina se tratara. Mi deseo es compartir contigo el patrón que subyace en las presentaciones de éxito. Voy a contarte todo todo y todo. El momento es ahora, el lugar es aquí.

			

			
				SI FUERA FÁCIL… ¡LO HARÍA CUALQUIERA!

				Por desgracia, durante mi etapa estudiantil no se estilaba enseñar al alumnado a hablar en público. Es más, se usaba como castigo para corregir comportamientos rebeldes. Si desatendías en clase, acababas frente a los compañeros obligado a recitar la lección. El ridículo, en esa controvertida edad, estaba asegurado. Las consecuencias hoy son evidentes para todos. Ahora bien, mi deseo es que hagamos del pasado un trampolín para elevarnos, y no un sofá en el que acomodarnos. Hablar en público con eficacia es una destreza imprescindible en nuestros días. Y, si no tienes el nivel que mereces, se debe a experiencias desagradables como la anteriormente descrita, o a una falta de hábito, o quizás a que aún no sabes cómo, pero seguramente no será porque no lo desees.

			

			
				¿POR QUÉ TÚ?

				¡Pues claro que tú! Quiero hacerte una promesa, y para eso necesito que agarres este libro y lo exprimas hasta el final. ¿Trato hecho?

				Solo hay dos clases de personas en la vida. Las que aflojan el ritmo cuando vislumbran la línea de meta, y las que esprintan mejorando el resultado con un último esfuerzo cuando se acercan al final.

				Si identificarse con una u otra fuese una elección personal, ¿a cuál querrías pertenecer? Estoy convencida de que elegirías la segunda y, sin embargo, puede que al mismo tiempo te plantees otras cuestiones: ¿por qué no yo? ¿Voy a ser capaz? ¿Tengo algo interesante que decir? Nuestro cerebro puede tener muy mala leche si se lo permitimos, y puede machacarnos con preguntas como: ¿por qué no he logrado transmitir ilusión por ese proyecto para contagiar a mis compañeros? ¿Por qué lo paso tan mal cuando debo comunicarme en público?

				¿Qué pasó? Me quedé sin palabras en esa ocasión y me vinieron cuando ya era demasiado tarde…

				¿Cómo no me han dado esa oportunidad a mí? Una vez más… ¿por qué no yo?

				Si respondes a estas cuestiones de un modo conformista, puedes abandonar en este momento. Si, por el contrario, las respuestas no satisfacen tu verdadero potencial, quiero que sepas que he sistematizado, de forma sencilla, el método definitivo que te ayudará a desenvolverte con éxito en las situaciones más diversas.

				Te dediques a lo que te dediques, serán innumerables las ocasiones en las que vas a necesitar expresarte oralmente: en una reunión de vecinos, en una entrevista de trabajo, en el claustro escolar o en el consejo de dirección de tu compañía. Tal vez te gustaría proponer un brindis en la boda de tu mejor amiga, quejarte con aplomo en la reunión o ser el profe inolvidable. Si en alguna ocasión te has visualizado de pie frente a un auditorio, si deseaste —en secreto— ser tú la persona que incline en una reverencia el corazón henchido de la audiencia…, el Método BRAVO es lo que precisas. Estos son sus cinco pasos:

				Bienvenida

				Reconocimiento

				Autoridad

				Valor

				Ovación

				Como ves, además de las acepciones que le son propias, BRAVO es un itinerario en forma de acrónimo y la suma de significados que lo generan. Completar el recorrido del Método BRAVO al pie de las letras que lo componen, te proporcionará las claves para garantizar la mejor Bienvenida a tu disertación, te enseñará a Reconocer a tu audiencia y, desde luego a ti mismo, mientras mejoras tu forma de hablar en público; a ganar y mostrar Autoridad en tu temática y como protagonista de tu comunicación, a aportar Valor y a lograr el que requiere tan digna tarea. Por último te preparará para recibir una Ovación como colofón al esfuerzo y dedicación. ¡Toda una aventura digna de recibir un BRAVO con todas las letras!

				Ahora bien, además de recordar que las letras de la palabra BRAVO representan los cinco pilares con los que desarrollar tu oratoria, quiero pedirte que imagines un diamante pues en eso va a transformarse tu exposición. La palabra diamante proviene del griego antiguo (adámas) que significa: propio, indomable y eterno. En eso deben convertirse tus intervenciones y por eso las he representado con esa figura tan reconocible. Como recordatorio de un brillante resultado, de valor incalculable, que debido a la posición de las letras en él te indicará de forma orientativa la extensión de tu discurso en cada parte. De ese modo, y aunque profundizaré después en cada uno de los capítulos, a simple vista podemos observar, por ejemplo, que el tiempo dedicado a aportar Valor será mayor que el invertido a ganarse el Reconocimiento.

				
					[image: ]
				

				El diamante, además de ser una piedra preciosa, esconde una simbología extraordinaria. En la mitología india se decía que un diamante podía ahuyentar los malos pensamientos, Marilyn Monroe aseguraba que era el mejor amigo que podía tenerse… y el nuestro, por supuesto, también esconde un valor extra. Mira la siguiente imagen del diamante volteado y obsérvalo en tres dimensiones. Así descubrirás el triple efecto que persigue el Método BRAVO.
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				EL DIAMANTE DE TU ORATORIA

				
						La base del diamante es la temática de la que vas a hablar, es decir, la aproximación a la materia para ser capaz de tratarla como un profesional, mostrando conocimiento y una opinión legítima.


						Cada una de las caras conllevará un acercamiento a ti mismo, donde te desarrollarás, te conocerás y alcanzarás tu mejor versión. Si visualmente en nuestro diamante las caras son lo que le otorgan la altura, es precisamente esta parte la que te diferenciará del resto y te elevará hasta lo extraordinario.


						La cúspide es lo más importante, donde se concentrará el máximo valor y el sentido de todo discurso: el acercamiento a la audiencia. 


				

				Temática, Ponente, Audiencia. Tres dimensiones que gracias al Método BRAVO aumentarán de valor de manera deslumbrante.

				Para pulir esta piedra preciosa deseo compartir contigo lo necesario, la esencia. Eliminar toda impureza usando fuentes fidedignas y conclusiones personales, ahorrarte lo que ya has escuchado cientos de veces y descubrir nuevas claves de oratoria gracias a los más grandes del sector y de los personajes más inesperados, como Lady Gaga, Los Simpson o Clint Eastwood.

				Mi promesa consiste en entregarte la fórmula para abordar tres aspectos fundamentales: que seas capaz de disfrutar hablando en público, que alcances una mejor versión de ti mismo y que puedas construir tu propio discurso de manera brillante.

				Deseo, de corazón, que al final de tus intervenciones en público puedas escuchar siempre un rotundo y certero ¡BRAVO!

			

			
				Y UNA COSA MAS…

				Este no es un libro normal, es un verdadero curso interactivo. En estas páginas encontrarás el texto teórico y los ejercicios prácticos suficientes y necesarios para entender el Método BRAVO. Pero si quieres subir de nivel, y tener una experiencia aún más enriquecedora, cada vez que veas una foto de un teléfono móvil, sabrás que estás delante de una lección de realidad aumentada.

				Realidad aumentada suena a algo fascinante, una herramienta del futuro, ¿verdad? Es algo así. Esta tecnología nos permite estar aún más conectados y aportar más información a través de la imagen y el sonido. Nuevos aprendizajes, desarrollo de ideas, ejemplos, ejercicios… Las lecciones escondidas en los dibujos que hay a lo largo del libro lograrán que se cumpla mi sueño: hacer de este libro un curso completo para hablar en público.

				Para poder verlos debes ir la tienda habitual de apps de tu teléfono móvil y descargar la aplicación gratuita de Alienta RA. Una vez hecho esto, y tras seleccionar Método BRAVO entre el catálogo de libros con realidad aumentada, te pedirá que escanees el código de barras y ya está. Enfoca con la aplicación abierta cualquiera de los dibujos y allí estaré yo, dispuesta veinticuatro horas al día para ti. ¡Este proyecto es de los dos! ¡Vamos a conquistar el Método BRAVO!

				¡Comencemos!

			

			
				
					«Preparar una presentación sin el público en mente es como escribir un discurso de amor empezando con: “a quien le pueda interesar”.»

				

				Ken Haemer
	
			

		

	
		
			1. BIENVENIDA

			
				[image: ]
			

			Bienvenida es la B en el Método BRAVO. El primer paso de este viaje consiste en saber elegir con criterio el inicio de tu disertación, independientemente de la temática sobre la que verse. Un buen comienzo es básico para provocar una buena impresión general en la audiencia.

			Pero cuando hablamos de nuestra B recuerda que a lo largo de este capítulo deberás desarrollarla en los tres enfoques principales del diamante:

			
					La Bienvenida a la temática. Investiga, prepárate, reflexiona sobre ella… 


					La Bienvenida a ti mismo como ponente. Acércarte al conocimiento de tus virtudes y al reconocimiento de tus áreas de mejora. 


					Y por supuesto, la Bienvenida a la audiencia, la cúspide de nuestro diamante. El inicio es el momento más importante para ganarnos el respeto y aceptación de la audiencia. 


			

			La Bienvenida tiene un destacado peso específico en tu discurso, respuesta o alegación, por varios motivos. El primero de ellos está relacionado con el denominado efecto de primacía, que explica cómo los primeros elementos de un listado son mejor recordados que los del medio de la lista. Nuestra memoria a corto plazo se verá afectada por este y otros efectos que explicaré en los correspondientes apartados. Es imprescindible conocerlos pues aunque todo el discurso es importante algunas partes son esenciales. El efecto de primacía basado en la psicología cognitiva, demuestra cómo los primeros instantes sirven de filtro o premisa para continuar procesando la información y conformando la opinión correspondiente.

			Si tu comienzo va a ser más y mejor recordado, y además va a poner a tu audiencia a favor, o en contra, necesitas que sea imbatible.

			Por eso, en retórica se denomina captatio benevolentiae a aquellas expresiones mediante las cuales el autor se gana el favor del auditorio desde el comienzo. El presentador de TV que alaba al público que lo acompaña, la maestra de ceremonias agradecida por la increíble participación de los asistentes a ese preciso evento o el ídolo musical que siempre hace un gesto especial en la ciudad que visita, quizás, dando las buenas noches en el idioma oficial. Nosotros creyendo que éramos especiales. ¡Ingenuos! Conectar con los demás a nivel emocional, en la Bienvenida, es como preparar la tierra antes de la siembra, un esfuerzo que siempre merece la pena.

			Si, como decía la poetisa estadounidense Muriel Rukeyser, el mundo está hecho de historias, no de átomos, son las primeras que nos cuentan las que nos acompañan el resto de nuestra vida por lo que el segundo motivo de la importancia de la Bienvenida es el emocional.

			
				ANCLAJE EMOCIONAL DE APERTURA

				
					—¿Otro capítulo?

					—¿Otro? Pero ¡si ya llevamos cuatro del tirón!

					—¡Venga, por favor…! El último.

				

				¿Has seguido con fervor alguna serie de televisión? ¿Te has dado cuenta de cómo reacciona tu cuerpo cuando reconoce los primeros acordes de la banda sonora de la cabecera? ¿La fascinación, o incluso la sonrisa tonta, que provoca? ¿Quieres conocer la explicación científica de ese paroxismo interno?

				La clave para hechizar tu apetito televisivo es sencilla: un anclaje emocional potente.

				La programación neurolingüística (PNL en adelante, a la que acudiremos en el capítulo de «Valor» para erradicar el posible «miedo escénico») acuñó esta expresión que procede de ancla, por su función fijadora, y la empleó para referirse a estímulos emocionales condicionados. En este caso, el anclaje funcionaba mezclando la música de tu serie favorita con la respuesta emocional deseada: la ilusión de un nuevo capítulo. La publicidad, por ejemplo, se vale de anclajes (imágenes, música, eslóganes) para conectar su producto con la respuesta emocional deseada reflejada en el anuncio: si compras este objeto, estarás así de feliz.

				Un buen anclaje es capaz de cambiar tu estado anímico en segundos. No somos muy distintos del famoso perro de Pávlov:1 el animal escuchaba una campana cada vez que le ponían comida. Con el tiempo, al escuchar la campana salivaba automaticamente, aun cuando el sonido no viniera acompañado de alimento. Ante un estímulo aprendido solemos responder de la misma manera. ¿Recuerdas ese olor que te lleva directamente a tu infancia? ¿O esa canción que siempre te da buen rollo? Esos son dos anclajes y tenemos muchos más de los que somos conscientes. Si en el comienzo de nuestro discurso, en la Bienvenida, somos capaces de generar un estímulo positivo, cabría esperar que la respuesta de la audiencia fuera también positiva y con ello condicionar de forma benevolente su opinión sobre toda la exposición. ¿Ves el poder que tienen los anclajes?

				Otro dato interesante que deberías conocer sobre la PNL es que se ocupa de describir la manera que tenemos de representar mentalmente lo que nos sucede. Hay personas que interpretan el mundo a partir de las imágenes (visuales) o basándose en sonidos (auditivos), y otras en función de las sensaciones corporales (kinestésicos). Aunque todos los seres humanos interpretamos lo que ocurre y nos expresamos con esos tres sistemas representacionales, cada cual suele tener un canal preferente que se hace manifiesto, sobre todo cuando estamos muy emocionados, nerviosos o estresados. De una forma poética lo explicaba Fernando Pessoa con su aforismo: «Lo que vemos no es lo que vemos, sino lo que somos». Procura hablar considerando introducir referencias visuales como, por ejemplo: observa bien, punto de vista, imagen clara de; auditivas del estilo: eso suena bien, eso que dices me interesa, hablemos con claridad; y kinestésicas: es muy duro, mis sentimientos, a vuestro lado, etc. Lograrás conectar con tu audiencia en niveles que jamás creerías.

				Dicho lo cual y regresando al punto de partida, ¿te habías preguntado alguna vez por qué era tan importante la música inicial de tu serie favorita? ¿Por qué, aunque las temporadas se sucedan, la cabecera siempre es la misma? Pues porque la percepción emocional desde los primeros instantes a la hora de disfrutar de una serie, película, canción y, por supuesto, de una intervención pública —que es lo que nos importa— es elemental.

				Esa grata experiencia, a través de imágenes, sonidos y sensaciones, funcionará a modo de filtro para todo lo que suceda después.

				Según Bert Decker (@BertDecker), autor del libro You’ve Got to Be Believed to Be Heard,2 la impresión causada durante los primeros segundos es tan vívida que hacen falta otros cuatro minutos para añadir un 50 por ciento más de impresión (negativa o positiva) a esa comunicación. Y esos primeros segundos son casi enteramente visuales, a base de cómo aparecemos (cómo se nos ve). Si causamos una primera mala impresión, antes incluso de abrir la boca, nos costará reparar el daño infligido.

				Al contrario también funciona, un aspecto positivo para comenzar puede hacernos ser más indulgentes. Asumir que tolerabas conversar con alguien sobre algo que no te interesaba demasiado solo porque era una persona atractiva no dice mucho de ti, pero tiene toda la lógica. Un estudio publicado en la revista Psychological Science3 demostró cómo las personas con mejor apariencia física no solo ganan más, sino que además tienen una vida más sencilla. Las conclusiones del estudio del llamado «efecto halo» fueron asombrosas: las madres son más afectuosas con los bebés más bonitos, los profesores prestan más atención a los estudiantes más atractivos y, en su vida adulta, la gente «guapa» gana más.

				Eso no es todo. Incluso a la hora de sentarse ante un juez, tener buena apariencia es sinónimo de éxito: las estadísticas que los investigadores han manejado demuestran que las condenas son más livianas cuanto más atractivo sea el culpable. Fuerte, ¿verdad?

				Un buen inicio puede modificar nuestro criterio condicionando nuestra opinión de forma positiva o negativa, albergando suspicacias sin saber muy bien por qué. Como apostilló Oscar Wilde: «No hay una segunda oportunidad para una primera buena impresión».

				Para terminar mi argumento de las famosas entradillas de las series, deja que te recuerde una que siempre me pareció magistral. Ya sea al hacer zapping, o por haberte reído con ellos en algún momento, quizás recuerdes la alegre musiquita de Los Simpsons y lo que solía suceder al final de la cabecera. En los últimos instantes, justo antes de comenzar el capítulo, los componentes de la familia más famosa de la televisión se sentaban juntos frente al televisor con una temática especial: Halloween, Navidad, invasión extraterrestre, homenajeando a un personaje famoso o incluso a otra serie de éxito del momento.

				Lo llamativo es que el final de la intro se ilustraba de una forma distinta buscando la atención, la sorpresa y estimular a su audiencia. Puede que jamás te gustaran pero su éxito les precede: más de 600 capítulos, 30 temporadas, 25 premios Grammy… ¡Si hasta tienen una estrella en el Paseo de la Fama de Hollywood! Seguro que algo podemos aprender de ellos. Una vez tengas definida tu Bienvenida, si tuvieras que repetirla más veces, procura adecuarla en cada ocasión con una intención especial. Tu audiencia se sentirá genial y tu no te aburrirás de escuchar varias veces lo mismo.

			

			
				APAGA LOS NERVIOS CON FUEGO

				El primer motivo por el que la Bienvenida tiene un peso específico importante en un discurso era por el efecto de primacía, es decir, la certeza de que aquello que decimos al inicio tiene más probabilidades de ser recordado. El segundo, como veíamos hace un instante, tiene que ver con el anclaje emocional que provoca, pues su capacidad de tamizar lo que le precede es incuestionable. Es decir, lo que tus palabras consigan suscitar en esos primeros instantes condicionará la experiencia y la posterior opinión de tu audiencia.

				El tercer motivo primordial para dedicarle cuidados intensivos a la apertura de tu intervención consiste en superar con éxito los nervios iniciales. Con total seguridad, y aunque no te proclames como uno de los damnificados por el miedo escénico, tus nervios alcanzarán el punto más álgido en el estreno de tu presentación. Cualquiera que «sobreviva» a los primeros tres minutos hablando en público suele experimentar un descenso de los nervios a medida que transcurre el tiempo.

				Para lo cual hay que superar esos primeros tres minutos interminables. El tiempo es relativo como bien decía Groucho Marx: «No hay nada más corto que una noche de amor y nada más largo que un segundo con el dedo pillado en la puerta del coche». Así que permíteme que insista en esto. Del mismo modo que desaconsejo a mis clientes que se aprendan todo el discurso, el peligro radica en olvidar una mínima parte y ser incapaces de continuar, les obligo a recitar, la Bienvenida de su charla de memoria, hasta grabarla en sus células.

				Y cuando digo de memoria, quiero decir A FUEGO. Estudiarlo, repetirlo y ensayarlo cientos de veces, y no estoy exagerando. Tan de memoria, tan imposible de olvidar que podrías recitarlo aunque se produjese un accidente espontáneo, del estilo: dejan de funcionar los apoyos audiovisuales, el micrófono amenaza con acoplarse haciendo un ruido insufrible, llega un grupo de japoneses perdidos a tu charla buscando la tienda del Real Madrid. ¡Lo que sea!

				Se trata de ser capaz de ejecutar la Bienvenida de forma impecable, aunque algún orador frustrado en la sala esté intentando importunar, o un teléfono suene en el momento menos indicado. Bueno, o más indicado. El otro día, tras acabar de pronunciar mi frase inaugural en una presentación, pudo escucharse con claridad el tono entusiasta del GPS de un asistente clamando: «¡Ha llegado a su destino!». Que por cierto aproveché para dar fuerza a mi comienzo diciendo: «¿Veis como estáis en el lugar indicado?». Lo cierto es que fue muy celebrado por la audiencia.

				Saberse a la perfección el comienzo de tu discurso o ponencia es un remedio infalible para contrarrestar que, durante los primeros instantes, se viven las cotas más altas de nervios de toda la presentación. Incomprensiblemente, el inicio es lo que menos suelen preparar los presentadores noveles y, en consecuencia, más se nota que lo son. Como dice la famosa psicóloga social de Harvard, Amy Cuddie4 (@amyjccuddie): «Fíngelo hasta que te salga». Yo secundo este lema para usarlo en el primer encuentro con tu audiencia. Estudia tu entradilla para que en el momento indicado parezca la Bienvenida de un ponente experto. Diferénciate de los que desdeñan este momento inicial con agradecimientos aburridos y frases vacías que, en vez de aportar, sustraen valor. Recuerda que si haces como el resto nadie te recordará. En definitiva: si eres uno más… eres uno menos.

				Recitar la Bienvenida en piloto automático, lejos de resultar mecánico te va a permitir calibrar, tomarle la medida a tu audiencia, ser capaz de advertir en segundos si están dispuestos a prestar atención a lo que tú tienes que decir, si el tema les interesa o, por el contrario, si debes realizar alguna modificación para captar su interés.

				La Bienvenida dura solo unos minutos, son unas cuantas frases y, sin embargo, puede procurarte el aplomo que precisas mostrar para ganarte el respeto de la audiencia desde el principio. Y, créeme, lo necesitarás para continuar tras la introducción aprendida.

				
					Ejercicio

					Diseña una bienvenida de tres duraciones: una corta en la que incluirás una sencilla apertura y una pregunta de calibración a la audiencia; una intermedia en la que introducirás el tema haciéndoles partícipes de tu propuesta; y una larga en la que se provoque más conexión y se establezca el clima de la comunicación. Elige cualquier tema que consideres oportuno. Una vez diseñadas, apréndetelas «a fuego» y ponlas en práctica con alguien.

					Por ejemplo, imagina una reunión de amigos en la que debes presentarte a personas que no te conocen previamente. Podrías hacer estas tres aperturas:

					A. Hola, me llamo Mónica. Una de cada tres personas lo pasa mal hablando en público, ¿conocéis a alguien en esta situación?

					B. Hola, me llamo Mónica. ¿Te has sentido alguna vez incómodo ante desconocidos cuando tienes que presentarte? Vamos, en una circunstancia como esta. Yo me dedico a ayudar a que las personas logren comunicarse con éxito y que solo suden al hacer ejercicio.

					C. Hola, me llamo Mónica. Seguramente, en vuestro trabajo habéis vivido alguna presentación soporífera, de esas en las que miras el móvil y parece que el tiempo vaya hacia atrás, o de esas en las que el ponente sufre tanto que acabas sufriendo tú. Eso sucede porque no ha conseguido el anclaje emocional necesario con la audiencia, no ha salido bien parado de los tres primeros minutos de estrés. Yo me encargo de entrenar la habilidad que hace falta para gestionar la atención de la audiencia aumentando su disfrute, y el del ponente, mientras dure la exposición.

					Ahora haz las tuyas. Entrénalas y recuerda: repite este ejercicio cuando desees crear tu propia exposición.

				

			

			
				BIENVENIDA ES INTENCIÓN

				Voy a hacer todo lo posible por no ponerme en plan Paulita Coelho (nada de subir el azúcar), pero estarás de acuerdo conmigo en que lo esencial —como diría el zorro de El principito—5 es invisible a los ojos. Está bien. Puede que sea una idea romántica, aunque te aseguro que la intención que se tiene a la hora de confeccionar y pronunciar un discurso, si bien es invisible, tiene una importancia cardinal en el impacto que generamos en la audiencia y determina el sentido final de aquello que decimos.

				Alejandro Sanz en su canción y disco homónimo «No es lo mismo» dice en una estrofa: «No es lo mismo arte que hartar» y lo traigo a colación porque me parece un buen consejo a la hora de hablar en público. Cuando la intención de un discurso es ser generoso, el público lo nota, y, al revés, también. He presenciado cómo la charla de un ponente se iba a pique, y su reputación de paso, porque los espectadores percibían el deseo de venderles muy por encima del de servirles. La audiencia lo perdona casi todo, pero si cuentas unas intenciones y les muestras otras, se van a dar cuenta de que… ¡no es lo mismo! Y van a «hartarse» con total seguridad.

				Cuando la intención de una charla es APREHENDER (en el sentido de «agarrar») en vez de OFRECER («dar generosamente»), se logra TRANSFERIR («trasladar algo de un sitio a otro»), pero no COMUNICAR.

				El fin último a la hora de hablar en público debería ser aportar conocimiento, una visión particular o una solución. La actitud del ponente siempre debe estar guiada por la generosidad de entrega de dicho elemento. Nunca antepongas tu necesidad a la de la audiencia. No importa que las circunstancias no acompañen (falta de tiempo en una reunión, condiciones del espacio incómodas, problemas técnicos), que la relación que tengas con la audiencia no sea idónea (te sientas juzgado, que el público esté obligado a escucharte, que tu tema no sea de su agrado) o incluso que tengas un excesivo conocimiento de la temática (y te aburra contarla una y otra vez). Nada puede dirigir nuestra intervención a otra cosa que no sea el ofrecimiento sincero, el deseo de aportar.

				Cuando el propósito subyacente del orador es vender un producto, servicio o idea sin tener en cuenta las necesidades de quien lo escucha, la audiencia suele rechazar el mensaje. Si el orador solo se limita a transferir una información sin analizar cómo está siendo recibida, suele provocar la misma reacción. Emitir un mensaje no es suficiente. Comunicar, realmente, es adecuar el mensaje pensando en quien lo recibe.
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				Asegura el éxito de tu intervención con una intención fundamentada en sumar, dialogar y entender cómo tus palabras están impactando en la audiencia.

			

			
				ENCUENTRA TU MOTIVO

				Hace falta mucho más que una intención bondadosa para tener el coraje de enfrentarse a la creación, cuanto más a la ejecución, de una intervención oral frente al público. Hace falta un buen motivo.

				Si te has decidido a leer este manual, es porque tienes un «para qué» claro, o estás a punto de tenerlo. Si no lo encuentras, ¿adivinas qué? No lo harás jamás. Padecerás esa rara enfermedad que se denomina excusitis aguda. Se caracteriza por hablar todo el tiempo en condicional: «me gustaría…», «estaría bien…», «yo lo haría…».

				Si los achaques continúan, corres el riesgo de volverte un «siperoso» todo el día con el: «sí, pero…» en la boca; o peor, un ¡«esqueroso»!, que siempre andan mascullando un: «es que…» como justificación para no hacer nada.

				La cura de estas enfermedades consiste en encontrar y aferrarte a tu MOTIVO.

			

			
				«¿OS FALTARÁ VALOR O CONSTANCIA?»

				Perdona este golpe directo después de mencionar las evasivas y pretextos, pero esta frase no es mía. Pertenece a un genio de las arengas, el tremendo orador Napoleón Bonaparte. La utilizó en un discurso en el que prometía honor, gloria y riquezas en la mitad de unos peñascos inmundos donde los soldados caían como moscas. Esas palabras, pronunciadas con voz firme por el resolutivo general fueron capaces de electrizar al ejército, al cual no se le había sabido hablar hasta ese entonces. Aquellos respondieron con una aclamación unánime y, desde ese punto, se estableció entre ellos una camaradería y unión sin precedentes. Sus hazañas y triunfos fueron aclamados por el mundo entero.

				En su empeño conquistador, Napoleón, al frente de su ejército, llegó a Egipto, y en la tierra de los faraones pronunció otra de sus sentencias: «Soldados, desde lo alto de las pirámides, cuarenta siglos de historia os contemplan». No sabemos si el ego de nuestro protagonista era mayor que su propio ejército, pero lo cierto es que aquella frase dejó claro su MOTIVO de conquistar, no solo Egipto, sino la propia historia. Lo utilizó una vez al principio de la exposición. Era su Bienvenida. ¿Potente verdad?

			

			
				NO CONFUNDAS EL OBJETIVO CON EL MOTIVO

				Puede que nuestras intenciones no sean tan ambiciosas como las del general francés, pero son igual de lícitas. Inspirar a tu audiencia, vender ese producto, defender aquella idea, explicar esa lección, convencer de tu propósito, seducir, ilusionar, liderar, animar o incluso motivar… Cualquiera de estas razones puede ser tu objetivo, pero nunca tu motivo.

				¿Y qué diferencia hay si eso a ti te inspira a hablar ante alguien? Básicamente, que el objetivo no representa una proyección futura duradera, sino que se fundamenta en las consecuencias inmediatas de tu discurso. Obstinarse con lo que se pretende conseguir solo consigue aumentar el estrés a la hora de expresarnos y le suma una carga emocional extra. Ese es el resultado de ofuscarse en el objetivo.

				Cuando te propongo que encuentres tu motivo, me refiero a algo más profundo, pues debajo de cada objetivo se esconde una verdad aún más importante. Algo que sustenta esa acción y que será a lo que te debes aferrar cuando los nervios y los miedos te atenacen: el motivo intrínseco. Esa palanca hará que todo lo demás te parezca mucho más sencillo, proveyendo de energía y consistencia a tus palabras; te ayudará a mostrar credibilidad y pasión.

				Comparto contigo un ejemplo: imagina que una persona desea decir unas palabras en la celebración de las bodas de oro de sus padres. El objetivo podría ser dar el discurso y que sus padres se emocionen con ello. Si se centra en este aspecto, se romperá la cabeza en utilizar palabras o figuras retóricas que puedan generar la lágrima fácil de sus ascendentes.

				Tal vez verá vídeos en YouTube, películas de bodas o pedirá ayuda a terceros. Acabará dudando de si la elección final es la correcta y sus nervios serán un testigo permanente en el transcurrir de sus palabras. Sin embargo, si el motivo es el amor que les profesa y lo que más importa es el deseo de demostrarlo, lo lógico sería usar la fórmula más sencilla: un discurso sin ampulosidades, repleto de anécdotas vividas por ellos, que no tienen por qué ser geniales, ni entendidas por todos… Incluso empleando un lenguaje «codificado» cuyo significado supusiera una incógnita para la mayor parte del auditorio, pero que poseyera un sentido completo para la pareja homenajeada.

				Centrándose en el motivo y no en el objetivo, es mucho más sencillo encontrar el valor, la fuerza, la energía y la emocionalidad que necesitamos. De esa manera, si el día del aniversario no acertara a decir palabra, será la emoción en su rostro y la contención del aliento por no romper a llorar lo que transmita el mensaje más importante: «Os quiero más de lo que las palabras pueden expresar».

			

			
				EL TERCER PARA QUÉ

				¿Cómo encuentro mi motivo intrínseco?

				Cumpliendo mi palabra, este es un libro lleno de «cómos» con los que aterrizar cada apartado del Método BRAVO. Descúbrelos y ponlos en práctica desde hoy mismo.

				La sencilla técnica que te voy a indicar sirve para confirmar lo que ya sabes acerca de tu motivo, o bien para descubrir lo que se esconde detrás de tus deseos, acciones y palabras. Y lo mejor de todo es que te servirá para tu oratoria y también para tu vida en general. Como diría el experto en motivación y brillante orador Daniel Pink6 (@DanielPink): «Cerciorarse del motivo profundo que nos impulsa nos ayuda a ser más eficaces y eficientes, y nos acerca a un sentimiento de serenidad y plenitud desde el cual será mucho más sencillo realizar cualquier acción».

				Gracias a la mencionada incursión francesa en Egipto se descubrió la piedra Rosetta y con ella se pudieron descifrar los jeroglíficos y, en definitiva, las vivencias de toda una civilización. Napoleón estaría encantado de saber que en este libro estás a punto de descubrir tu gran traductor motivacional, tu piedra Rosetta para hacer historia con tus discursos: el tercer para qué.

				Su uso es sencillo. Ante una acción, pregúntate un primer «para qué». El resultado será tu objetivo. Si preguntas un segundo «para qué», obtendrás las consecuencias de este. Y en el tercer «para qué», sobre todo si lo centras en ti y no en el resultado, aparecerá el verdadero motivo.

				Esta es la guía que puedes seguir.

				
					
						
								
								Situación

							
								
								Primer

								¿Para qué?

							
								
								Segundo

								¿Para qué?

							
								
								Tercer

								¿Para qué?

							
						

					
					
						
								
								Dar una charla a los compañeros de trabajo

							
								
								Para que conozcan los resultados conseguidos desde mi área

							
								
								Para que sepan los éxitos y las acciones concretas y opinen con conocimiento

							
								
								Para que valoren más el trabajo que realizamos entre todos (honor)

							
						

						
								
								Hablar con mi amigo de dinero

							
								
								Para conseguir que me devuelva el dinero prestado

							
								
								Para ser justos y que se compense la situación

							
								
								Para poder hacer frente a los pagos que tengo este mes (dinero)

							
						

						
								
								Defender esa idea ante mi cuñado

							
								
								Para que él entienda que existen otras posturas y realidades intelectuales

							
								
								Para que comprenda que estoy de acuerdo con él y tengo argumentos válidos

							
								
								Para no dejarme pisar mi ideología y ayudar a que mi hermana también lo haga (amor)
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