

  

    [image: Portada]


  




  

    




    [image: Página de título]


  




  

    

      SÍGUENOS EN


      [image: Megustaleer]




      [image: Facebook] @Ebooks        


      


      [image: Twitter] @megustaleermex  


      


      [image: Instagram] @megustaleermex  




      [image: Penguin Random House]


    


  




  

    

      Para todos los hijos de Aristóteles


      que viven y reviven en estas páginas.


    


  




  

    

      




      INTRODUCCIÓN




      




      BIENVENIDO AL VIAJE DEL H.A.B.L.A.




      




      

        USTED DEBERÍA SER ORADOR


      




      Orador es aquel que dice lo que piensa y siente lo que dice.




      WILLIAM J. BRYAN (1860 – 1925)




      Treinta y dos. Sí, treinta y dos hubiera sido una respuesta sincera. La realidad es que no sé con exactitud cuántos libros sobre hablar en público he leído en mi vida, pero en este momento en el librero de mi oficina estoy contando treinta y uno, más Retórica de Aristóteles, que está en el buró de mi cama, suman treinta y dos. Por eso es que treinta y dos hubiera sido una respuesta sincera… aunque en realidad el de Public Speaking for Dummies me lo regaló una alumna en tono de broma y nunca lo leí, nada más lo hojeé. En fin, el chiste es que cuando me hicieron la pregunta contesté: "¡Muchísimos!, hay cientos de libros para hablar en público que pueden ayudarte.”




      Como Consultor en Imagen Pública, tengo el placer de dar muchas conferencias al año, y hace un tiempo, después de impartir una sobre Imagen política, en Washington D.C., se me acercó una colombiana y me dijo: "Señor, habla usted muy bien en público, debería dedicarse a ser orador”, Mmmm, interesante… Lo primero que hizo mi mente fue imaginarme como el idolatrado predicador de algún culto religioso al que una gran masa arrepentida acudía semanalmente a comer de su mano y dejar sus quincenas; después, me visualicé vestido con un horrible traje café y portando un micrófono de diadema, dando charlas motivacionales en el descuidado salón de eventos de un hotel ejecutivo e incitando a la audiencia a comprar mis audiolibros al compás de la canción "Color esperanza”, de Diego Torres. Finalmente, sólo me limité a sonreír y responderle: "Muchas gracias, no se me había ocurrido, lo tomaré muy en cuenta.” Y después vino la dichosa pregunta: "Se ve que ha estudiado mucho sobre hablar en público, ¿cómo cuántos libros sobre el tema ha leído?” Treinta y dos hubiera sido una respuesta sincera.




      La realidad es que todos somos oradores. Todos somos comunicadores. Todos tenemos ideas en la cabeza que transmitimos por medio de las palabras para lograr nuestros objetivos. Y es que la comunicación satisface tres necesidades básicas del ser humano: la de informar e informarnos, la de lograr objetivos en común y la de establecer relaciones interpersonales (Mata, ٢٠٠٤). Por lo tanto, mientras mayores niveles de comunicación tengas, mejor informarás, lograrás mejor tus objetivos, incluso mejorarán tus relaciones interpersonales. Cada vez que abres la boca te conviertes en un orador.




      De seguro has escuchado muchísimas veces la famosa frase "la práctica hace al maestro”, pues para hablar en público aplica de maravilla. Hablar en público es un oficio. Es una profesión constante que se moldea mediante hábitos. Lo que sucede es que nadie nos enseña a hablar en público, aprendemos como el burro que tocó la flauta, por eso es que muchos de los hábitos que adquirimos podríamos considerarlos malos hábitos; haciendo que la natural experiencia de hablar en público se convierta en algo tormentoso y complicado.




      Winston Churchill alguna vez declaró: "Hablar en público es la cosa que más disfruto…”, no por algo es considerado uno de los mejores oradores de la historia; pero la declaración no terminó ahí, la remató diciendo: "Hablar en público es la cosa que más disfruto... de las cosas que menos disfruto.” Por lo que de una vez te lo digo: enfrentarnos a una audiencia y hacer presentaciones extraordinarias no es tarea sencilla. Se necesita de mucha práctica y de conocimientos sofisticados. Conocimientos que estás a punto de adquirir con la lectura de este libro, pues su objetivo es desarrollar un método que facilite el proceso de hablar en público en fondo y forma.




      La verdad no podría decirte con certeza cómo aprendí a hablar en público, de hecho, nunca pensé que como Consultor en Imagen Pública iba a especializarme en los terrenos del uso de la palabra oral. Para cuando me di cuenta ya era maestro de Imagen Verbal en la Maestría en Ingeniería en Imagen Pública, había hecho un doctorado para el cual centré mi tesis en el uso de la palabra, viajaba por el mundo ayudando a las personas a ser comunicadoras eficaces y había desarrollado un método de manera empírica que en ocho horas garantizaba resultados sorprendentes a todos aquellos que desearan impresionar con sus ponencias. Al día de hoy he capacitado a más de dos mil personas en el uso de la palabra oral, dentro de las que se encuentran presidentes latinoamericanos o directivos de empresas que figuran en el Fortune ٥٠٠, y soy asesor de diversos personajes públicos en las áreas de debate y creación de discurso.




      ¿Aprendí de los treinta y dos libros sobre el tema he que leído? ¡Por supuesto! Te confieso que a partir del tercer libro que leí sobre hablar en público, me di cuenta de que la gran mayoría versaba sobre lo mismo, y peor aún, pude detectar que varias veces lo que un autor decía que era lo correcto, el siguiente especialista te decía que era lo peor que podías hacer ante una audiencia. También detecté que las bibliografías de esos textos eran muchas veces las mismas y casi todos tenían como origen la misma fuente inicial: la Retórica de Aristóteles.




      Entonces, ¿por qué seguí y seguiré leyendo más libros sobre el tema? Porque también noté que en cada uno de ellos encontraba algún tip útil o algún ejemplo que me ayudaba a ser mejor presentador, lo que hacía que ese breve párrafo de conocimiento compensara la lectura de cientos de páginas de más y más de lo mismo. Y mira cómo es la vida, ahora soy el autor número treinta y tres de esa colección de mi librero.




      Este libro no pretende encontrar el hilo negro, muchas de las cosas que expongo son tan antiguas como el lenguaje. Lo mismo descubrirás conocimiento que está basado en lo que dijo Aristóteles hace 2 300 años, que en lo que hizo Barack Obama durante sus discursos de campaña. Te compartiré conocimiento que he aprendido en cursos sobre diversos temas, desde debate y argumentación formal, hasta logopedia y expresión corporal teatral, pasando por muchas otras investigaciones, semillas de este texto. Te transmitiré lo que he estudiado, visto y comprobado que funciona para ganarte a una audiencia cada vez que abres la boca. No obstante, debo confesarte que muchas de mis recomendaciones e investigaciones estarán inspiradas en lo que hacen personajes cinematográficos, literarios o de series de televisión.




      No sé si haga mal en revelártelo, pero cuando me invitó una dependencia de gobierno a dar una conferencia sobre "La imagen de México”, en el marco de las fiestas del Bicentenario de la Independencia de mi país, mi discurso estuvo basado e inspirado nada más y nada menos que… ¡en Batman!




      Resulta que unos días antes de la presentación, estaba en casa viendo la película The Dark Knight (2008), de Christopher Nolan, cuando unas palabras de Bruce Wayne llamaron mi atención. La escena sucede en la fiesta de recaudación de fondos para la campaña de Harvey Dent, en la que Bruce Wayne llega en un helicóptero y de manera desfachatada empieza a dar un discurso burlándose del eslogan de campaña: "I Believe in Harvey Dent”, después le dio un vuelco emocional a sus palabras y dejó un mensaje con total seriedad que impactaba al corazón. ¡Tuve que ponerle pausa y regresar la película! ¡Batman acababa de darme la línea de mi próximo discurso!




      Días después me presenté ante la audiencia, inicié burlándome de manera desfachatada del eslogan: "Felicidades, cumples 200 años de ser orgullosamente mexicano”, luego sacudí las emociones de mi audiencia y la dejé reflexionando. Desafortunada (o afortunadamente, pues podría ser demandado por plagio por la Warner Bros), no hay ningún video de esa ponencia, ¡pero les juro que era idéntica! Así es el arte de aprender a hablar en público.




      Te digo que no sé con certeza cómo aprendí hablar en público. Sí, mucho me lo han dado los libros y los cursos, pero creo firmemente que lo más importante ha sido la experiencia y las "mañas” que adquirí con los años de observación y, sobre todo, de práctica. ¡La única forma para aprender a hablar en público es hablando! Y esas mañas han sido las que al día de hoy hacen que algunos me califiquen como buen orador. Esas mismas mañas hago adquirir a mis clientes en pocas horas, con la gran responsabilidad de que después ellos deben practicarlas. Esas mañas te las transmitiré en este libro, por medio de puntuales recomendaciones a través de un método específico.




      No pretendo hacer de ti un orador ¡porque ya eres uno! Al día dices un promedio de quince mil palabras ante públicos diversos (Brizendine, 2006). Les transmites ideas a tus familiares, entretienes a tus amigos, colaboras con tus compañeros de trabajo y haces de la palabra oral tu principal herramienta para lograr tus objetivos. Por eso no pretendo hacer de ti un orador, ¡pretendo hacerte mañoso! Desmitificaremos la falsa seriedad que muchas veces le damos a hacer presentaciones y te darás cuenta de que, si bien hablar en público no es sencillo, sí es sencillo adquirir los conocimientos para hacerlo cada día mejor. No tiene gran ciencia y desmitificaremos la falsa seriedad que muchas veces le damos al tema de hacer presentaciones en público.




      

        




        EL REFLEJO DE LA IMAGEN VERBAL


      




      No hay espejo que mejor refleje la imagen


      del hombre que sus palabras.




      JUAN LUIS VIVES (1492-1540)




      La temática de este libro se engloba dentro de los terrenos de la imagen verbal. Antes de adentrarnos en ella quiero dejar en claro que, aunque la palabra escrita es de extrema importancia, no es motivo de este texto. El método que propongo te ayudará a potenciar tu imagen personal abordando el tema de la imagen verbal desde el flanco de la palabra oral, dándote consejos muy puntuales sobre todo lo que necesitas saber para generar una buena percepción cada vez que abras la boca; aunque, sin duda, muchas de las recomendaciones podrás aplicarlas también a la expresión escrita. Dicho esto, crucemos el espejo como la Alicia de Carroll y entremos al maravilloso mundo de la imagen verbal.




      La imagen es el sabor de boca con el que se queda la audiencia. Es la percepción general con la que te quedarás tanto del orador como de su presentación. Es lo que te hará identificar la experiencia como buena o mala, traduciéndola en expresiones como: "Me gustó” o "no me gustó”, con todos los grises intermedios. Son todos los adjetivos calificativos que podrías poner después de las frases: "El orador es…” o "La presentación fue…”. Para que lo entiendas mejor, echémonos un clavado al fascinante mundo de la imagen.




      Imagen es percepción, así de sencillo se define. La manera en que los demás nos perciben va a configurar nuestra imagen. Esta imagen mental se juntará con opiniones convirtiéndose en nuestra identidad y en la realidad de quien nos percibe. Esto quiere decir que ¡nosotros no somos dueños de nuestra imagen!, pues nuestra imagen vive en la cabeza de los demás. Esto no quiere decir que no seamos responsables de la misma, ¡somos totalmente responsables de nuestra imagen!, ya que la percepción es una consecuencia de algo más: los estímulos; que son todas las cosas que hacemos que impactarán los sentidos de quien nos percibe.




      Por lo tanto, podemos afirmar que imagen es percepción, que se convierte en identidad y que se produce por estímulos. Entonces podemos concluir que si controlamos los estímulos, controlamos la percepción; y si controlamos la percepción, controlamos nuestra imagen.




      Al entender el concepto de imagen, podemos comprender que el proceso de control de la percepción es muy complejo y delicado, pues existe una gran cantidad de estímulos que hay que poner en armonía y coherencia para lograr ser identificados de la mejor manera, y lograr así nuestros objetivos. Es por eso que existe todo un sistema de catalogación y subcatalogación de estímulos que dan como resultado diferentes tipos de imágenes, expuestas en el libro El poder de la imagen pública (Gordoa, 1999) y que, a continuación, resumo.




      La primera catalogación es sencilla: se puede crear la imagen de una persona o la de una institución. La siguiente clasificación es la de las imágenes subordinadas, que agrupan y dividen los estímulos en diferentes categorías para facilitar el proceso de diseño y producción de la gran imagen personal o institucional. Éstas son la imagen física, la imagen profesional, la imagen visual, la imagen audiovisual, la imagen ambiental y la que es motivo de este estudio, la imagen verbal.




      Si imagen es percepción, la imagen verbal será la: "[…] percepción que se tiene de una persona o institución por parte de sus grupos objetivo como consecuencia del uso de la palabra oral o escrita” (Gordoa, 1999: 159).




      Entendida la imagen verbal, entonces estamos listos para recorrer el camino que te ayudará a obtenerla en cinco sencillos pasos. Estoy convencido de que este trayecto te cambiará la vida, estimado lector, ¡bienvenido al viaje del habla!




      

        




        CAMINANDO MÁS ALLÁ


      




      El éxito no se logra sólo con cualidades especiales.


      Es sobre todo un trabajo de constancia, de método y de organización.




      JEAN-PIERRE SERGENT (1958 – ¿?)




      Antes de viajar, conozcamos el camino. Siempre he sido un amante de la semiótica y por lo tanto de la semántica, que es la rama de la lingüística que estudia el significado de las palabras (Lyons, 1995). En particular, dentro de estos estudios, me ha llamado la atención la lexicología, que es la subdisciplina que se encarga entre otras cosas de estudiar el origen de las palabras y el por qué las cosas se llaman como se llaman (Fuentes, 2010). De hecho, mis amigos se burlan de mi abuso de las etimologías al momento de argumentar. Y es que pienso que cuando conocemos el origen de las palabras podemos elevarlas a un nivel simbólico en el que nos relacionamos con ellas a un nivel más profundo, dejando de decir palabras y empezando a sentirlas. Sigmund Freud decía que en principio las palabras eran mágicas y que hasta el día de hoy han retenido mucho de su antiguo poder. En lo personal, la palabra método la considero muy poderosa por su interesante origen.




      Según la Real Academia Española, método, proviene del latín methodus y éste a su vez del griego μέθοδος (methodos), que significa camino o vía, por eso la palabra la relacionamos con los pasos para realizar algo; con el procedimiento, la técnica o manera de lograr un objetivo, siguiendo un plan de forma sistemática, ordenada y lógica. ¿De dónde viene el vocablo griego μέθοδος (methodos)? Pues de otras dos palabras griegas: μετα (metha) y ὁδός (odos).




      Metha, que significa más allá, la encontramos como prefijo en palabras como metafísica (más allá de lo físico), metamorfosis (más allá de su forma) o metáfora (más allá del significado original). Y odos, que significa camino, lo encontramos como sufijo en palabras como períodos (alrededor del camino) o éxodo (fuera del camino). Por lo tanto, en su acepción original, la palabra método podría significar el camino para llegar más allá. ¿Verdad que la palabra es mágica?




      El método que propongo te llevará por un camino para llegar más allá. Más allá de lo que llega el promedio de la gente al momento de hacer presentaciones, más allá de lo que jamás habías imaginado que podías lograr al presentarte frente a una audiencia y más allá de tus miedos al hablar en público. Y al llevarte este camino más allá, también te ayudará a proyectarte hacia otro lado, hacia el que siempre has querido estar: el lado donde se encuentran tus objetivos cumplidos, los ascensos laborales, las ventas, el liderazgo y todo lo que conlleva la comunicación efectiva y la buena imagen verbal. Y como te mencioné es un camino de cinco sencillos pasos.




      H.A.B.L.A. es un acrónimo que representa las cinco virtudes y acciones que todo aquel que habla en público debería tener. Son las cinco habilidades y acciones que comparten los buenos oradores y las características positivas que toda audiencia desea captar en un presentador. Antes de mencionarlas, debo ser enfático al decir que el chiste de un método no está en conocerlo, el camino se debe recorrer, por eso es que las virtudes y acciones que veremos debemos practicarlas e implementarlas en nuestras exposiciones del día a día, de tal forma que al pasar el tiempo, podamos aprehenderlas.




      Y sí, utilicé la palabra aprehender en lugar de aprender, porque tal vez has escuchado que el aprendizaje es un proceso de cuatro etapas por las cuales hay que pasar cada vez que adquirimos una nueva competencia. Si nunca habías escuchado esto, te lo cuento: el psicólogo estadounidense Abraham Maslow (sí, el mismo de la Pirámide de Maslow) expuso en los años cuarenta del siglo pasado una teoría en la que mencionaba que las personas aprendemos pasando por las etapas de:




      

        	
Incompetencia inconsciente: cuando no sabemos que no sabemos algo, ni nos interesa saberlo.




        	
Incompetencia consciente: cuando sabemos que no sabemos algo, queremos saberlo y reconocemos nuestras deficiencias. Esta etapa es el motivo por el que decidiste leer este libro.




        	
Competencia consciente: cuando sabemos realizar la destreza pero requiere de mucha concentración y esfuerzo. En esta etapa es donde muchas personas tiran la toalla, pues los errores generan frustración y la paciencia puede agotarse por desesperación. Es la etapa donde podrías verbalizar "esto es muy difícil” o "creo que esto no es para mí”. Al terminar de leer este libro te encontrarás en esta etapa, disfrútala y practica mucho.




        	
Competencia inconsciente: cuando tenemos la destreza y es parte de nuestro ser. Hemos practicado tanto que la habilidad nos sale con naturalidad, sin esfuerzo y sin la necesidad de andar pensando en qué o por qué hacemos algo. Por eso te decía que el chiste está en aprehender las virtudes y acciones del Método H.A.B.L.A., y para ello hay que practicar.


      




      Veamos, pues, cuáles son los significados de estas siglas y desarrollemos en profundidad cada una de estas virtudes y acciones, te invito a seguir estos pasos cada vez que abras la boca y a partir de hoy ¡H.A.B.L.A.!
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      1. HÁBITOS




      




      

        EL HÁBITO SÍ HACE AL MONJE… MEJOR ORADOR


      




      Somos lo que hacemos repetidamente.


      La excelencia, entonces, no es una acción, sino un hábito.




      ARISTÓTELES (384-322 A. C.)




      Tito Livio (59-64 a. C.), el historiador romano, decía que cualquier esfuerzo resulta ligero con el hábito. Entonces, si al inicio del libro decíamos que todos somos oradores y que hablar en público es algo natural de nuestra especie, ¿por qué se nos hace tan pesado y nos da tanto miedo hacerlo? La respuesta es sencilla: nos tomamos demasiado en serio el momento y nos preparamos de más.




      Ahora bien, no te confundas, no estoy diciendo que no sea importante estar preparado, ¡al contrario!, la preparación es lo que distingue a los buenos oradores de los del montón. Mencionábamos que todos somos oradores, sí, pero también tenemos que ser sinceros: unas personas hablan mejor en público que otras. No hay duda. De hecho, podríamos recordar a muy pocos expositores, conferencistas, maestros, jefes, colaboradores o amigos en nuestra vida, que podamos definir como excelentes oradores. Lo que nos lleva a la conclusión de que la gran mayoría de la gente no está preparada ni capacitada para hablar en público.




      En un sondeo que realicé para el Colegio de Imagen Pública, le pedí a dos públicos diferentes que se clasificaran como expositores al formularles la pregunta: ¿Cómo te evalúas como presentador? Las posibles respuestas eran: a) Muy por debajo de la media. b) Por debajo de la media. c) En la media. d) Superior a la media. e) Muy superior a la media.




      La única diferencia de muestreo entre los dos públicos evaluados fue que unos eran estudiantes de los programas del Colegio Imagen Pública y los otros no. Antes de ver los resultados, te pido que releas la pregunta y sus posibles respuestas y reflexiones: ¿tú que hubieras respondido?




      Del grupo de los no estudiantes, un 22٪ se evaluó como: "Muy por debajo de la media”, un 63٪ como: "Por debajo de la media”, un 13٪ "En la media”, un 2% como: "Superior a la media” y ni una sola persona se catalogó como: "Muy superior a la media.”




      ¡Sorprendente! ¡Un 98٪ se considera de mediocre para abajo al momento de tener que expresarse en público!, es más, ¡para un aplastante 85٪ hasta parece una aspiración llegar a ser aunque sea mediocre! Aquí es donde empiezan los problemas. Si la gran mayoría de la gente considera que no sabe hablar en público, entonces cada vez que tengan que hacerlo será un momento traumático que los llenará de ansiedad; por lo que tratarán de evitarlo a toda costa, boicotéandose y privándose de las mieles que la comunicación eficaz nos brinda. Pero como veremos, no es para tanto, simplemente se trata de hablar.




      Los resultados del grupo muestra de estudiantes del Colegio de Imagen Pública se prestan para reflexiones muy interesantes. De este grupo ninguno se evaluó como: "Muy por debajo de la media”, sólo 6% se etiquetó como: "Por debajo de la media”, 27% se consideró "En la media”, 54% dijo ser "Superior a la media” y un orgulloso 13% se registró como: "Muy superior a la media.” Cuando obtuve estos resultados, los aterricé a detalle según el grado y período de estudios de los encuestados y esto fue lo que encontré:




      La totalidad del 33% que respondieron: "Por debajo de la media” o "En la media”, eran alumnos de nuevo ingreso o de períodos bajos de licenciatura o maestría que aún no tomaban las materias relacionadas con la Imagen Verbal. El 54% que respondió: "Superior a la media”, eran alumnos que habían tomado las materias de Expresión Oral en la licenciatura en Imagología o de Imagen Verbal en la maestría en Ingeniería en Imagen Pública; y del 13% que se etiquetó como: "Muy superior a la media”, la gran mayoría, además de haber cursado las materias mencionadas, había tomado o estaba cursando el diplomado en Imagen Verbal y No Verbal. Por eso te digo que la preparación es importantísima. La conclusión es sencilla, la única diferencia entre el primer grupo y el segundo es que los miembros de este último se sentían capacitados para hablar en público, pues tenían un conocimiento sofisticado que los diferenciaba de la media. La práctica hace al maestro, no cabe duda, pero… ¿existen casos perdidos?




      Te confieso que como capacitador en el uso de la palabra oral de más de dos mil personas me he topado con algunos casos en los cuales, si bien terminan siendo mejores oradores, de plano he llegado a pensar que no nacieron para hablar en público; como también me he encontrado con muchísimas personas que desde antes de capacitarlos detecto que son unos naturales de la expresión oral. ¿Acaso algunos nacemos siendo buenos o malos oradores? Y si así fuera el caso y la naturaleza no nos favoreció, ¿podemos hacer algo al respecto?




      ¿El buen orador nace o se hace? Con esta interrogante me acerqué a entrevistar al doctor Xavier Soberón Manero, director general del Instituto Nacional de Medicina Genómica (INMEGEN), con el fin de detectar la relación que existe entre genoma y habla. Esta reunión tenía la intención de plantearle un concepto con el que llevaba un tiempo fantaseando: deseaba analizar si la información sólo se transmite desde el genoma o si también se transmite hacia él, con la hipótesis de que si hacemos acciones repetidas, genéticamente seremos mejores oradores, transmitiendo después esa información a futuras generaciones. O lo que es lo mismo, si podemos ser mutantes de la palabra poderosa.




      Mientras le planteaba mi fantasiosa hipótesis, su cara de entre ternura, gracia y respeto ante mi desconocimiento, me daba a entender que no tenía mucho sentido lo que le estaba planteando; pero por si me quedaban dudas, al terminar le pregunté si eso tenía sentido, a lo que categórica pero asertivamente me contestó: "No tiene sentido, pero es un planteamiento muy interesante.” De ahí se soltó a hablar del lamarckismo contra el darwinismo y de cómo no hay duda alguna de que las mutaciones son al azar y por selección natural, y no por la repetición de acciones.




      Lo que sí aseguró es que podemos encontrar cuáles genes están relacionados con ciertas habilidades para hablar en público, haciendo estudios de correlación genética, pero que lo único que nos dirían esos estudios, sin mucha exactitud, es que por esa zona del genoma hay un gen o muchísimos genes que influyen en el proceso comunicativo. Pero que no se podría modificar el ADN por más que quisiéramos. Aunque esos estudios nos servirían para saber si a un individuo se le va a facilitar el proceso de hablar en público o no, también podrían usarse con fines de orientación vocacional para recomendar elegir una profesión ligada al uso de la palabra oral o mejor alejarse de ella.




      "No hay un mecanismo por el cual los genes puedan aprender. Los genes no aprenden, el individuo sí”, me dijo el doctor Soberón, profundizando en que los seres humanos podemos aprender o adaptarnos de manera temporal (como cuando hacemos pesas y nuestros músculos crecen, pero después, poco a poco, disminuyen si interrumpimos el ejercicio), pero que otras veces establecemos programas genéticos que pueden mantener mecanismos duraderos sin cambiar la estructura genética (como con la obesidad); y a esto último se le llama epigenética.




      Se puede decir que la epigenética es el conjunto de reacciones y demás procesos que modifican la actividad del ADN, sin alterar su secuencia. Si bien esto es posible, es muy, pero muy poco probable que estos pasen a una siguiente generación. Por lo que la destreza para hablar en público entraría en los terrenos de la epigenética y de la genética pura. Porque cuando le pregunté: desde el punto de vista genómico, ¿el buen orador nace o se hace? Su respuesta fue contundente, me explicó que esa dicotomía es casi una discusión bizantina:




      Es inseparable, lo que hace el análisis y la discusión sobre lo innato y lo adquirido más complejamente, pues nunca podremos decir qué es más importante. Todo comportamiento humano tiene bases genéticas, de manera que cualquier habilidad para hablar en público, tanto racional (escoger las palabras adecuadas) como emocional (pánico escénico, por ejemplo) tiene un componente genético. En otras palabras, no todo el mundo tiene las mismas habilidades innatas para hablar en público; si graficáramos a la población genéticamente por sus habilidades para hablar en una Campana de Gauss, encontraríamos los que están en la media, a los muy malos y a los muy buenos. Pero sin duda la práctica genera eficacia y habilidad, por lo que con la práctica la gente que está de lado izquierdo de la campana iría pasando al lado derecho sin significar esto que genéticamente hayan cambiado. (Soberón , 2016).




      Después citó a Leroy Hood, una eminencia del estudio del genoma humano, el cual sostuvo que: "Los genes no son nuestro destino, pero sí son con lo que tenemos que trabajar para llegar a nuestro destino. Te recomiendo el libro The Agile Gene: How Nature Turns on Nurture de Matt Ridley, el cual habla precisamente sobre si genéticamente nacemos o nos hacemos”, (Soberón, 2016).




      Y comprar ese libro fue lo primero que hice al salir del INMEGEN.




      Lo adquirido, explica Ridley (2004): "...no puede tener lugar sin los genes subyacentes que le permitieron desarrollarse. Por ejemplo, el lenguaje se adquiere a través del aprendizaje, pero con una alteración del gen foxp2 no se puede aprender a hablar.”




      Entonces, sin el afán de seguir debatiendo a favor del huevo o la gallina, mejor hagamos conciencia de que la preparación, y sobre todo la práctica, nos acercarán cada vez más a la excelencia. Epstein, en su libro The Sports Gene: Inside the Science of Extraordinary Athletic Performance (2014), cita al psicólogo Anders Ericsson y su estudio de cómo diez mil horas de práctica pueden pasar inadvertidas como una habilidad innata, sustituyendo cualquier deficiencia genética. "The more I practice, the luckier I get” es una frase chusca muy común entre golfistas cuyo origen es dudoso, pues se le atribuye a Gary Player, Arnold Palmer y Lee Trevino, ya que todos la dijeron en algún momento; sea quien haya sido el autor de la frase, el sentido es el mismo: los tres practicaron mucho y por "suerte” están considerados entre los mejores golfistas de la historia.




      Carlos Tévez (2015) declaró que en su paso por el Manchester United fue testigo de cómo Cristiano Ronaldo llegaba antes que todos para entrenar sus jugadas en soledad, después entrenaba con el grupo y finalmente se quedaba solo echando tiros libres hasta que lo corrían: "Todo queda en uno, uno no nace siendo futbolista”, remató.




      "Cada tiro excepcional que haces en un partido ya lo hiciste cientos de veces entrenando”, dijo una de las tenistas más grandes de la historia, Martina Navratilova. "No importa quién seas, somos criaturas de hábitos. Mientras mejores sean tus hábitos, mejores serán en situaciones de presión”, declaró Wayne Gretzky, la leyenda más grande que ha dado el hockey, después de haber anotado el gol decisivo que les daría la Stanley Cup. "Si un día no practico, me doy cuenta; si dos días no practico, mi maestro se da cuenta; si tres días no practico, mi público se da cuenta”, era lo que constantemente decía Byron Janis, uno de los mejores pianistas de todos los tiempos (Koegel, 2007: 130-131).




      "Repite la misma acción durante 28 días y formarás un hábito”, me dijo el doctor Eduardo Calixto, jefe del departamento de Neurobiología del Instituto Nacional de Psiquiatría Ramón de la Fuente Muñiz y de quien hablaré más adelante (y quien, por cierto, también me explicó cosas interesantísimas como que las mujeres son mejores oradoras los días antes de la ovulación y peores después de la menstruación, o que de los ocho a los doce años es una edad crítica para aprender a hablar en público, pues es cuando mayor plasticidad hay en el cerebro).




      En fin, yo no sé si tú genéticamente naciste o tendrás que hacerte buen orador. Hace un momento te pedí que respondieras a la misma pregunta del sondeo que hice en el Colegio de Imagen Pública: ¿cómo te evalúas como presentador? No sé cuál haya sido tu respuesta, pero estoy seguro de que al terminar de leer este libro, tendrás la preparación necesaria para responder que te consideras superior a la media; pero si no practicas, difícilmente lo conseguirás. Ahora, respóndeme otra pregunta:




      

        




        ¿ESTÁS PREPARADO?


      




      Me gusta la gente que se niega a hablar


      hasta que está preparada para hacerlo.




      LILIAN HELLMAN (1905-1984)




      Si te da miedo hablar ante un micrófono, de seguro es porque nadie te ha enseñado cómo se usa un micrófono. Si no sabes qué hacer con tus manos al hablar en público, con seguridad es porque nunca te has capacitado en temas de lenguaje corporal. Si eres malo escribiendo discursos y después exponiéndolos, es porque tal vez nadie te ha explicado que escribir un discurso y aprendértelo de memoria es lo peor que puedes hacer al hablar en público. La gran mayoría de las personas desconocen cómo usar la palabra y como seres humanos le tenemos miedo a lo desconocido, pues lo desconocido nos genera inseguridad. Una persona insegura es imposible que tenga autoconfianza y que genere confianza en los demás, por lo que no podría gozar de credibilidad si antes no cree en sí misma. La verdad es que cuando tenemos los conocimientos necesarios nos sentimos seguros. Esa seguridad se traduce en confianza y esa confianza se proyecta hacia los demás. Así es como se logra uno de los más grandes patrimonios que tenemos los seres humanos: la credibilidad.




      Por eso te reitero que la preparación es muy importante. He mencionado varias veces que este libro va a prepararte con el sofisticado conocimiento para ser un comunicador eficaz. Todo el conocimiento que encontrarás aquí te preparará física y mentalmente para ser mejor orador. Va a prepararte con lo que de verdad sirve e importa en el momento de hablar en público. Sí, lo digo con todas sus palabras, ¡hay cosas que realmente no importan, no sirven o son irrelevantes al momento de hablar en público!; pero resulta que esas cosas que carecen de verdadera importancia son las que más tiempo nos quitan o más preocupaciones nos generan al momento de preparar una presentación.




      Por eso te decía al empezar este capítulo que nos tomamos demasiado en serio el momento de exponer y nos preparamos de más. No es para tanto, se trata de hablar.




      Entonces, ¿qué es lo que realmente importa?




      ¡¡¡98% de lo que decimos al hablar en público se olvida!!! (Baddeley, 1999). Sí, así como lo lees. Esto quiere decir que después de escuchar una conferencia, asistir a una clase o participar en cualquier evento como audiencia, si alguien nos solicitara que repitiéramos y recapituláramos todo lo que hizo el expositor, sólo acertaríamos en un 2%. No podríamos reproducir qué palabras dijo exactamente en qué momento, qué idea le siguió a la otra o qué gestos y ademanes utilizó en cada preciso instante. ¡Sería imposible!




      Olvidar es algo normal y necesario, pues evita acumular un exceso de datos inútiles. Para protegernos de ese spam, nuestro cerebro está diseñado con una especie de teflón mental que hace que se le resbale todo aquello que le parece irrelevante y que considera innecesario guardar. Ese escudo mental es nuestra memoria a corto plazo y nos ayuda a manejar la información necesaria para interactuar con el ambiente. Los especialistas en neurociencias dicen que nos permite almacenar un promedio de siete elementos durante escasos diez segundos (Miller, 1956), por lo tanto, su función es ayudarle al cerebro a filtrar la información para que pueda acordarse nada más de lo que es importante. Pero… ¿qué es importante?




      La cifra de que un 98% de lo que decimos al hablar en público se olvida proviene de los estudios del filósofo y psicólogo alemán Hermann Ebbinghaus (1850-1909) sobre la memoria y el olvido. Desde que conocí por primera vez los estudios de Ebbinghaus, mi mente no dejaba de pensar en qué era ese 2% que la gente sí recordaba. ¿Cuál era la información que sí tenía el privilegio de romper el blindaje de la memoria a corto plazo para depositarse en la eternidad de la memoria a largo plazo?




      Como no encontré en ningún estudio la respuesta, me encaminé a comandar otra investigación en el Colegio de Imagen Pública, en la que sometimos a varios grupos de personas a escuchar discursos en video y en vivo sobre diversas temáticas y a cargo de oradores novatos y experimentados. Al terminar, se les formulaban dos preguntas para que respondieran con toda libertad: ¿De qué te acuerdas? Y ¿qué te pareció? Estos son los resultados:




      Lo primero que pude constatar es que Ebbinghaus tenía razón, a la gente se le olvida casi todo lo que acaba de presenciar, pero lo interesante, y lo que yo buscaba en este estudio, es que dentro de lo poco que la gente recuerda se encuentra información diversa que podríamos juntar y catalogar en dos grandes unidades: MENSAJE e IMAGEN. La gente recuerda un mensaje y se queda con una imagen.




      El mensaje es lo que más le impactó de la presentación, la frase que más se recuerda o la idea con la que podría responder a la pregunta: ¿De qué te acuerdas? Por ejemplo: después de ver el icónico discurso de Martin Luther King en el Monumento a Lincoln durante la marcha en Washington, las personas del estudio arrojaban el "I Have a Dream" dentro de lo que más recordaban. El mensaje puede ser desde una anécdota emotiva, un chiste, una frase de alto impacto o una dinámica que le haya dejado una reflexión; hasta un error del orador o una idea con la que se está en desacuerdo. El grave problema es que muchas veces el mensaje que permea en la audiencia no es el que el orador deseaba transmitir.




      Sobre qué es la imagen y qué es la imagen verbal ya hablamos en la introducción de este libro; no obstante, te recuerdo que es la percepción general con la que te quedarás tanto del orador como de su presentación. Lo que te hará identificar la experiencia como buena o mala generando el fenómeno de la reputación. Decíamos en el apartado mencionado que es el sabor de boca con el que se queda la audiencia y que se traducirá en adjetivos calificativos que podrías poner después de las frases: "El orador es…” o "La presentación fue…” Es la sencilla (y a su vez compleja) respuesta a la pregunta: ¿Qué te pareció?




      Maya Angelou decía que las personas olvidarán lo que dijiste, pero nunca olvidarán cómo las hiciste sentir. Esa frase es el mejor resumen de qué es la imagen en relación con la palabra. Por lo tanto, más nos vale que si después de hablar en público sometieran a nuestras audiencias a las preguntas: ¿de qué te acuerdas? y ¿qué te pareció?, la respuesta a la primera sea la misma idea que nosotros queríamos transmitir. Y que la respuesta a la segunda sea algo similar a una manita con el pulgar hacia arriba.




      Una presentación eficaz se basa en la acumulación de los pequeños detalles, por lo que con lo expuesto arriba no quiero que te confundas pensando que lo otro no es importante. En repostería, no podríamos decir que tiene más valor la harina que las cerezas del pastel. Al hablar de imagen verbal, estamos hablando de un conjunto, de la percepción final que causaron todos los estímulos que emitimos, de manera que, todas las recomendaciones de este libro se centran en generar una buena percepción; aunque las que veremos en el siguiente apartado (C) estarán enfocadas exclusivamente en la transmisión de mensajes.




      Y transmitir no es hablar por hablar. Transmitir, según la RAE, es "hacer llegar a alguien mensajes”, y proviene del latín transmittĕre (trans, de un lado a otro, y mittere, enviar), lo que nos dice que la transmisión es bilateral. Únicamente transmitimos cuando las ideas que tenemos en nuestra cabeza se instalan en la cabeza de los demás. Y sólo seremos transmisores eficaces, cuando las ideas que tenemos en la cabeza lleguen a la de nuestras audiencias de la manera como nosotros queríamos que llegaran. Es la gran diferencia entre hablar para decir algo y decir algo por hablar.




      Un día, auditando los mensajes del presidente municipal de la capital de un estado, quien me había contratado pues deseaba ser gobernador, al terminar de dar su discurso en el marco de la inauguración de una obra pública, con grabadora en mano me paseé entre la audiencia preguntándoles dos cosas: ¿De qué te habló y qué te dijo? Ante la primera pregunta, la gente no tenía tanto problema en verbalizar su tema: "Pues que ya podemos usar el parque”, era el tipo de respuesta más frecuente. Ante la pregunta: "¿Y qué te dijo?”, la gente se quedaba muda dizque pensando, y los que me respondían decían cosas como: "Pus… que ya podemos usar el parque le digo…”, ¡la gente recordaba de qué habló!, pero no el mensaje que deseaba transmitir.




      ¿Cuál era el mensaje que deseaba transmitir? Les cuento que cuando le presenté los resultados de la auditoría, además de hablar de sus fortalezas y debilidades durante todo el proceso comunicativo, antes de decirle que su presentación había carecido de mensajes y que en consecuencia no había transmitido, le pregunté: ¿Qué le hubiera gustado que la gente recordara?, a lo que muy seguro me respondió: "Que cumplo lo que prometo y que estoy trabajando.” Al revelarle los audios del sondeo, su primera reacción fue de incredulidad y de culpar a la audiencia: "Es normal, la gente no escucha.” Señor, respeto su opinión, pero ¿la gente no escucha o nosotros no sabemos transmitir?




      Después de capacitarlo, audité de nuevo un evento de características similares, y al recorrer la audiencia preguntando: ¿De qué te habló y qué te dijo?, la respuesta ante el segundo cuestionamiento fue un compartido: "Que está cumpliendo lo que prometió y que seguirá trabajando.” Hoy el señor es senador, fue gobernador y cada vez que lo veo en tribuna me da alegría ver que aún sigue las recomendaciones para transmitir.




      Les prometí que el siguiente apartado estaría destinado a la transmisión del mensaje, pero antes de llegar a ese tema, analicemos cuatro puntos que siempre debemos tener preparados antes de definir nuestro mensaje y pararnos a hablar en público:




      




      Objetivo




      Es lo primero que tenemos que definir antes de pararnos a hablar en público y es tan sencillo como responder a la pregunta: ¿QUÉ QUIERO LOGRAR? Es el puerto de destino, ¿a dónde queremos llegar?




      Mientras más definido y específico sea tu objetivo, más fácil será alcanzarlo, además te ayudará a eliminar toda la información extra que, por más que sea interesante, estará de sobra. Si tú no sabes qué es lo que quieres lograr, tu audiencia menos lo captará y así no conseguirás lo que deseas. Entonces es lo primero que debes hacer para preparar una presentación. Walters (1993) dice que definir el objetivo es seleccionar la semilla, es el origen de todo, pero ¿cómo definir un buen objetivo?




      Lo primero que tienes que saber es que si estamos hablando frente a una audiencia es por alguna de estas tres razones: la audiencia desea algo de nosotros, o nosotros deseamos algo de la audiencia, o ambas. Descubre cuál es tu situación: ¿Eres un conferencista académico? Pues entonces la audiencia desea algo de ti: aprender. ¿Eres un emprendedor en busca de inversionistas? Entonces, deseas algo de la audiencia: su dinero. ¿O eres el ejecutivo júnior exponiendo resultados y prospecciones en la convención anual? En este caso hay deseos mutuos: la audiencia desea conocer la información y tú deseas colgarte una estrella para seguir creciendo en la organización.




      Una vez que ya sabes en dónde estás parado, saca papel y prepárate para anotar tu objetivo, es fundamental que lo tengas presente y por escrito, pues a partir de este momento todo lo que hagas estará en función de alcanzarlo. Para escribirlo, sigamos los consejos del seminario Creative Training Techniques, de Bob Picke, en el que dice que nuestros objetivos deben ser SMART, por las siglas en inglés, Específicos, Medibles, Alcanzables, Relevantes y Posibles en el tiempo. Analicemos uno por uno estos conceptos.




      Ser específico es muy importante, pues si tu meta es vaga no te vas a dar cuenta si llegaste a ella. Ejemplo, si eres el secretario de Turismo de Tabasco y vas a hablar de las bondades del estado, un objetivo vago sería decir: "Mi objetivo es hablar de Tabasco”, ¡no!, la gente tiende a confundir su objetivo con lo que va a hacer en el escenario o con el tema del que va a hablar. Recuerda, tienes que responder a la pregunta ¿QUÉ QUIERO LOGRAR? ¿Informar, enseñar, adiestrar, estimular, animar, motivar, persuadir, convencer, averiguar, debatir, negociar, divertir, entretener, etcétera? ¿Deseas fomentar el turismo en Tabasco, que se cuide y se atienda bien a los visitantes o que se conozcan las bellezas del lugar?




      Si ya elegiste que tu objetivo sea: "Fomentar el turismo en Tabasco”, ¡sé más específico todavía! ¿Deseas fomentarlo a nivel nacional o internacional?, ¿en todo el estado o en la capital o en las zonas arqueológicas?, ¿en cuánto tiempo deseas incrementar el turismo?, ¿en qué fechas deseas que esto suceda? Para finalmente definir un buen objetivo que quedaría algo así como: "Fomentar el turismo en todo el estado de Tabasco a nivel nacional, con miras a que en la próxima Semana Santa la gente lo vea como una buena opción para vacacionar y superar así la ocupación hotelera y derrama económica del año pasado.”




      Para ser específico una recomendación es elegir ¡un solo objetivo por presentación! No sé si has escuchado la frase popular que dice: "El que mucho abarca poco aprieta”, pues en este caso aplica a la perfección. Poner más de un objetivo puede ser la causa de no conseguir ninguno.




      Tener un solo objetivo también facilita que éste sea medible, aunque el tema de la medición es muy relativo, pues dependerá de las herramientas de comprobación que tu posición te otorgue. El chiste es que puedas darte cuenta de que el objetivo se cumplió. Si eres un maestro que da cátedra sobre un tema específico y tu objetivo es que los alumnos aprendan, tu herramienta de medición será el examen y que la gran mayoría lo apruebe. Si eres un secretario de estado que hace un anuncio importante a la nación, tu medición será por medio de investigación de mercados formal, la repercusión en los medios y los comentarios en redes sociales. Si eres el hipotético secretario de Turismo de Tabasco del que hablábamos, los números de ocupación hotelera en Semana Santa y su comparación con los del año pasado serán importantísimos.




      Pero si te encuentras en una situación en la que piensas que no tienes estrategias de medición, es tan sencillo como acercarte al final con algunos miembros de tu audiencia para pedirles retroalimentación y preguntarles qué es lo que más recuerdan o con qué se quedan de tu exposición. Si la mayoría repite lo mismo, puedes suponer que lo lograste. Otra forma es llenando formatos de evaluación final. Para esto inclusive pueden ayudarte los organizadores del evento, pues muchas veces por protocolo lo hacen, en estos formatos debes incluir la pregunta o las preguntas que te ayudarán a medir si conseguiste tus objetivos.




      Para hacerlo alcanzable y relevante es fundamental conocer a la audiencia a la que te diriges y después usar el sentido común. Si tu tema es el aborto y tu objetivo es convencer de legalizar la interrupción voluntaria del embarazo a nivel nacional, pero tu audiencia está compuesta por los miembros de Provida, dudo mucho que lo vayas a alcanzar. Entonces, o cambias tu objetivo o mejor no te paras a hablar. Y si no es alcanzable, tampoco será relevante. Lo relevante es lo que interesa o afecta significativamente a nuestra audiencia, por eso más adelante hablaremos con amplitud sobre ella.




      Por último, que sea posible en el tiempo, no es otra cosa más que respondernos cuánto tiempo necesitamos para lograr el objetivo. ¿Puedo lograrlo durante un brindis de un minuto o necesito seis horas para capacitar a mi personal? Sobre el tiempo hablaremos cuando demos las recomendaciones para elegir nuestros temas.




      Antes de terminar de hablar de objetivos, hagamos un ejercicio siguiendo las recomendaciones que acabamos de ver: si tuvieras que definir objetivos ante los siguientes temas, ¿qué escribirías? Por favor, tómate la libertad de imaginar cualquier variable o escenario posible.




      Tema 1: "El Secuestro: ¿Cómo Prevenirlo?” Objetivo:




      




      




      Tema 2: "Cuidado del Agua.” Objetivo:




      




      




      Tema 3: "Graduación: Nuestros Recuerdos en la Universidad.” Objetivo:




      




      




      Tema 4: "La Mariposa Monarca.” Objetivo:




      




      




      ¿Cómo te fue?, ¿cumplen con los requisitos o pueden mejorar? He aquí mis ejemplos de posibles objetivos para estos temas:




      Tema 1. Crear conciencia y preocupar a la audiencia de cómo, sin saber y sin querer, damos información a través de nuestros dispositivos electrónicos y redes sociales, que nos hace susceptibles al secuestro.




      Tema 2. Persuadir a la gente para que cuando se enjabone y se ponga shampoo en la regadera, cierre la llave.




      Tema 3. Sembrar el deseo en los graduados para que sigan estudiando y felicitarlos por haber culminado el programa académico.




      Tema 4. Motivar a la conformación de una fundación que proteja los santuarios de la mariposa monarca, ayude y capacite a los microempresarios locales que viven del fenómeno.




      Te aconsejo tener estos temas presentes durante la lectura, incluido el de Turismo en Tabasco, pues con ellos trabajaremos a lo largo del libro.




      Por último, recuerda que Anthony Robbins dice: "Definir objetivos es el primer paso para transformar lo invisible en visible, es el fundamento del éxito.”




      




      Tema




      Siempre digo que el tema es la carnita de la presentación, es el pretexto perfecto para captar la atención de la audiencia y transmitir nuestro mensaje; es ese 98% del fondo que la gente va a olvidar pero que sin duda va a disfrutar… o al menos debería disfrutar. Y es que fíjate bien cómo dije "la carnita” y no "la paja”; la carnita es rica, mientras que la paja pica, estorba e incomoda.




      Pero sin temor a que me malinterpreten, el tema no es tan importante. De hecho, si fuera posible sustituirlo por un "blah, blah, blah… blah, blah, blah” que la gente disfrutara y a la audiencia entretuviera, no pasaría nada, pues nuestro mensaje seguiría permeando y aun así lograríamos el objetivo. Como no es recomendable subirnos a un escenario y arrancarnos con un "blah, blah, blah”, veamos qué sí es recomendable para preparar nuestro tema.




      En este caso, la pregunta a responder será: ¿DE QUÉ VOY A HABLAR? Por lo que ya puedes imaginar la gran cantidad de información que se genera de esta pregunta. Vamos a simplificar el proceso.




      Lo primero que debes hacer es elegir el tema o los temas de los que vas a hablar. Sí, pueden ser muchas temáticas, pero todas deben ayudarte a transmitir un mismo mensaje y a conseguir tu objetivo. Así que desecha cualquier contenido que no lleve agua a tu molino y pregúntate: ¿Esta información me ayuda a cumplir mi objetivo? Si la respuesta es no, elimínala.




      Lo más común es que el tema esté íntimamente relacionado con el objetivo y el mensaje. Ejemplo: "La mariposa monarca” o "Los atractivos turísticos de Tabasco”; pero también es posible que otras historias que parecieran irrelevantes o anecdóticas, sirvan como pretexto para decir nuestros mensajes de manera denotativa o connotativa. Ejemplo: hablar de cómo trabaja una escudería de la F1 cuando el auto llega a los pits, puede darnos pie para hablar de la importancia del trabajo en equipo y lograr el objetivo de motivar a un equipo de trabajo; o contar las anécdotas prohibidas del viaje adolescente lleno de excesos y risas con tu mejor amigo, puede ser una "divertida” y emotiva forma para despedirlo en su funeral y decirle cuánto lo vas a extrañar (lo sé, mi ejemplo es tétrico, pero las emociones por las que te llevó su lectura serían las mismas por las que llevaría a su audiencia).




      Una vez seleccionado el tema, tienes que recopilar la información sobre éste. Para facilitar el proceso, te recomiendo hablar nada más de lo que sabes, piensas, sientes y/o has vivido.




      Lo que sabes: transmitirá tus conocimientos o el conocimiento que existe sobre el tema. Es lo que compilas cuando investigas en diversas fuentes sobre el mismo. Ponte a pensar que si te encuentras en la posición de hablar sobre algo, ¡es porque seguramente sabes del tema!, algo de autoridad moral tendrás para hablar sobre ese tópico, aunque en esta etapa la investigación de datos duros, finos y precisos es recomendable.




      Estamos en la época de la información. Vivimos encomendándonos a san Google y a santa Wikipedia para que nos protejan de la duda y la ignorancia, por eso no hay pretextos para decir que no sabemos nada del tema.




      Hagamos el siguiente ejercicio: si tuvieras que hablar acerca de la mariposa monarca, ¿qué sabes sobre ella? Anda, te doy un minuto para que hagas arqueología cerebral y traigas todo el conocimiento que almacenas sobre ella, desde el más sencillo hasta el más sofisticado. Es más, ¡anótalo si lo consideras necesario!




      




      




      




      




      




      Muy bien, ahora te cuento qué sé yo de la mariposa monarca:




      Es un insecto que vuela y que antes fue oruga. Sé que es amarilla con naranja y negro. Sé que emigra desde Canadá hasta los bosques de Michoacán y el Estado de México huyendo del crudo invierno. Sé que la gente va a visitarlas. Sé que cada vez llegan menos, y así podría seguir, pero no por mucho, pues mi básico conocimiento no es tan extenso como el tuyo. Pero denme un segundo para echar una googleada…




      Ok, ahora sé que llegan a los bosques de Oyamel, que se encuentran por arriba de los tres mil metros, que su viaje es de más de cinco mil kilómetros y que permanecen aproximadamente cinco meses (de noviembre a marzo), que las que vienen no son las mismas que las que regresan, o que su color les sirve para protegerse de los depredadores. Si de plano quisiera verme muy específico con el tema, compartiría lo que dice Wikipedia:




      La mariposa monarca (Danaus plexippus) es una especie de lepidóptero ditrisio de la familia Nymphalidae […] fue una de las muchas especies originalmente descritas por Linneo en su Systema Naturae de 1758 y fue primeramente incluida en el género Papilio […] tiene una envergadura de entre 8, 9 y 10, 2 cm […] La hembra monarca tiene venas más oscuras en sus alas y el macho tiene un lugar en el centro de una vena de cada ala posterior en el que se liberan feromonas […] el 10 de noviembre de 2000 se creó, por decreto presidencial, la Reserva de la Biosfera Mariposa Monarca, con lo que se amplió la reserva a 56.259 hectáreas (Wikipedia, 2016).




      O bien, podría compartirles estos libros y textos académicos: C. Galindo-Leal y E. Rendón-Salinas, Danaidas: Las maravillosas mariposas monarca (2005); Guy Gugliotta, Butterflies Guided By Body Clocks, Sun Scientists Shine Light on Monarchs (2003) y Robert Michael Pyle, Chasing Monarchs: Migrating with the Butterflies of Passage (2001).




      ¿Ya ven? Como les decía, no hay pretextos para decir no sé.




      Lo que piensas: expresa tus opiniones sobre el tema. Son los vínculos racionales que tienes con él y, si analizas con detenimiento la situación, todos estamos capacitados para dar nuestro punto de vista sobre algo. Únicamente trata de que tus opiniones no incomoden o enojen a la audiencia y que éstas sigan la línea de tu objetivo. Repasa lo que sabes sobre tu tema, y pásalo por el filtro de: "Y sobre esto ¿qué opino?”




      Ahora regresemos a tu nuevo conocimiento sobre la mariposa monarca. ¿Qué opinas de ella?




      




      




      




      




      




      Mmmm… interesantes opiniones. Comparto la mayoría.




      Pienso que es impresionante que un animal tan pequeño pueda volar tanto y sepa a dónde tiene que llegar. Creo que tenemos que hacer algo más para protegerla. Opino que podría haber una mayor industria del turismo y que no la estamos explotando, ni conscientemente ni a favor de la economía nacional. Pienso que podría hacerse una alianza entre gobierno y sociedad civil para generar asociaciones que velen por este patrimonio cultural y natural mexicano. Opiniones finalmente, pero que comprueban y complementan el saber.




      Lo que sientes: es importantísimo hacer saber las emociones que tu tema te despierta, pero también he de aceptar que a veces es lo más difícil de lograr. Y es que hay temas que son más fríos (en general los de trabajo) que otros (los personales), pero los vínculos emocionales que puedas establecer con tu tema son fundamentales, pues las emociones se contagian. Siempre les digo a mis clientes: "Diríjanse al corazón, no al cerebro.” Para explicar mejor esto, existe una máxima de François de La Rochefoucauld que sostiene: "Las pasiones son los únicos oradores que convencen siempre.” Por lo tanto, repasa lo que sabes y piensas del tema, y ahora pásalo por el filtro de: "Y eso, ¿qué me hace sentir?”




      Y sí, llegó el momento de hacer el ejercicio. De seguro te estarás preguntando: ¡¿qué voy a sentir sobre las mariposas monarca?! Pues ni hablar, abre tu corazón, que después yo abriré el mío:




      




      




      




      




      




      ¿Ya ven como no son tan insensibles? Les comparto lo que yo siento:




      Me entristece mucho que como país no podamos aprovechar las oportunidades. Siento muchísimo coraje saber que estamos acabando con las mariposas monarca y que no estamos haciendo nada sustancial para frenar este problema. Y me arde muchísimo más imaginarme que si los gringos la tuvieran, harían una gran industria a su alrededor, sería un símbolo nacional, o al menos estatal, y que todo el proceso para visitarla estaría cuidado con pincitas para conservarla. Aunque también acepto que me da muchísima felicidad y orgullo saber que llegan aquí y no allá. Y, a menos que me pongan unos violines que pasen de lo melancólico a lo pasional para que me inspire, dejo mi sentimentalismo hacia esta especie.




      Lo que has vivido: el último paso es encontrar tus experiencias relacionadas con el tema, pues nada lo comprobará más que lo que se ha presenciado de primera fuente… o segunda… ¡o tercera! Porque aunque la experiencia de vida haya sido en primera persona –lo que será más demostrativo y persuasivo–, también eso que viviste pudo no haber sido presencial, y aun así seguir siendo válido. Por ejemplo, tal vez nunca has visitado el santuario de la mariposa monarca, pero puedes ver un documental sobre ella y saber cómo lucen los árboles; o bien, puedes meterte a Youtube y ver cientos de videos profesionales y amateurs de personas que registran sus visitas, incluso puedes tener un conocido que sí las haya visitado y contar su experiencia en tu participación. Por lo tanto, el último eslabón es revisar una vez más lo que sabes, piensas y sientes sobre tu tema, para, por último, pasarlo por el filtro de la pregunta: "¿Qué he vivido sobre el mismo?”




      Y no te preocupes, a mí también ya me está cansando el tema de la mariposa monarca, no te voy a hacer ver un documental sobre ella ni te pediré que escribas tus experiencias. ¿O sí?




      




      




      




      




      




      Cada uno de estos cuatro elementos se convertirá en factor fundamental para estimular a la audiencia y darle esa deliciosa carnita. Una vez recopilado lo que sabes, piensas, sientes y has vivido, lo que sigue es mezclar tus conocimientos con tus opiniones, tus emociones con las vivencias; para después darles orden, simplificar la información, recordarla, y lo que no puedas recordar por su complejidad, pásalo a láminas, tarjetas o apúntalo en la mano. Porque, como veremos en otros apartados, ¡olvídate de escribir un discurso y aprendértelo de memoria! De momento piensa nada más en el esqueleto de tu presentación y dale estructura.




      




      Estructura




      Al hablar de estructura no quiero meterme al trillado tema de las partes que debe tener un discurso. Y al catalogarlo como trillado no quiero decir que no sea útil, sino que es un tema muy abarcado en el que, reuniendo a todas las autoridades históricas del tema, desde los griegos hasta los contemporáneos, nunca podríamos ponernos de acuerdo en las partes que debe tener un discurso, ni en la gran cantidad de formas que existen para organizarlo.




      De lo que no hay duda es que, dentro de lo trillado, el lugar más común es que todo texto oral debe tener: introducción, desarrollo y conclusión. ¡Es lógico e indebatible! En algún momento tendrás que empezar, después tu discurso tendrá un cuerpo y, por último, deberás terminar. Aristóteles dividía a ese cuerpo en dos: narración (litigio) y prueba (argumentos); en su Retórica, a estos elementos él los llamaba disposición.




      Más adelante, en época de Cicerón, el manual de retórica más influyente fue el Ad Herennium, que dividió el discurso en seis partes, que son las que se usan hoy en día con diferentes denominaciones. De manera muy resumida, estas seis partes son:




      Exordio: cuando el orador se presenta, se "vende” y capta la atención de la audiencia. Narración: de la que habló Aristóteles y en la que se dan argumentos de manera general. División: se explican coincidencias y desacuerdos con los oponentes. Prueba: todos los argumentos de apoyo a la postura. Refutación: objeciones para destruir los argumentos del oponente. Y peroración: el epílogo o conclusión en donde el orador se luce buscando los aplausos (Leith, 2012).




      Así es como más o menos se sigue exponiendo y debatiendo, aunque cada discurso es diferente, por lo que deberás aprender a hacer tus trajes a la medida, pues no son lo mismo las palabras del papá de la novia durante una boda en donde no existirían divisiones, pruebas y refutaciones (¡o al menos eso esperamos!), que una presentación de ventas con negociación, en donde podrán surgir muchísimas objeciones. Por esta razón es que para estructurar voy a recomendarte que respondas a la pregunta: ¿CÓMO VOY A DECIRLO? y después sigas un Modelo Psicoemocional de Estructura… ¿Un queeeé?




      Un Modelo Psicoemocional de Estructura, es un esquema que sigue de manera lógica los estados psicoemocionales por los que atraviesa el público para que, respondiendo a ellos, actúe a nuestro favor y no en nuestra contra. Si todavía te quedan dudas sobre la palabra psicoemocional, te la defino tan sencillo como: cualquier interacción psicológica con las emociones.




      Este modelo es creación de Victor Gordoa y se enseña desde 1996 en las capacitaciones de Imagen Verbal del Grupo Imagen Pública. También se imparte a los alumnos del Colegio de Imagen Pública, desde su fundación, y aparece publicado en el libro Imagen vendedora (Gordoa, 2007), el cual se enfoca en la presentación en ventas. Para este libro, hice las adecuaciones pertinentes.




      Lo primero que debemos saber es que toda audiencia pasa por cuatro estados psicoemocionales, a manera de etapas, cuando presencia algo: desde una película, una obra de teatro o un show de magia o comedia, hasta una conferencia, cátedra o exposición profesional. La predisposición de la audiencia y su paso por estas psicoemociones variarán si nos escuchan de manera voluntaria o por obligación. No es lo mismo un estudiante de preparatoria al que obligaron asistir a una conferencia, pues si no lo reprobaban, que el ejecutivo que pagó más de mil dólares por escuchar a las grandes figuras del management en un congreso. El primero no esperará nada y llegará muy escéptico, mientras el segundo tendrá grandes expectativas, hambre de conocimiento y deseos de quedar muy satisfecho. Dicho esto, y dejando entrever en los ejemplos cuáles son los estados psicoemocionales por los que atraviesa el público, veamos sus etapas una a una:




      [image: etapa1]Estado psicoemocional: expectación




      Si vas a ver un show de comedia, ¿qué esperas? Si compras boletos para una película de terror, ¿qué buscas que te provoque la película? Si te inscribes a un curso de manejo de redes sociales, ¿cómo esperas salir de éste?




      La expectación es la primera emoción por la que atraviesa el público y nace antes de que empiece la situación en función. Tus audiencias esperarán algo de ti antes de que comiences a hablar. Inclusive, en muchos casos, esperarán cosas de ti desde antes de conocerte. Esas expectativas pueden ser muy altas o muy bajas. ¡Imagínate cómo estaría la belieber la primera vez que asiste a un concierto de su amado Justin Bieber!, o lo que espera el estudiante que por fin pudo inscribirse en la clase de ese maestro del que todos hablan maravillas. ¡Las expectativas serán muy altas!, y esto puede ser positivo y negativo. Positivo, porque al tener grandes expectativas la gente tiene más ánimo y mejor disposición hacia el orador. La atención está garantizada. Pero también es negativo porque, cuando las expectativas están muy infladas, si no se garantiza cierto nivel de calidad, las decepciones son mayores.




      ¿Pero qué crees? Que está comprobado que al escuchar a un expositor no profesional o, lo que es lo mismo, a cualquier mortal hablando en público, nuestras expectativas son muy bajas. Y es que, aunque suene fuerte decirlo, estamos acostumbrados a que la gran mayoría de las presentaciones que hemos visto en nuestra vida entran en la catalogación de mediocres o malas. Desde pequeños hemos sido testigos de maestros que dan clases aburridísimas, hemos asistido a congresos y conferencias que pasan sin pena ni gloria porque no nos dejaron nada, y hemos visto en infinidad de ocasiones a familiares y amigos transpirando vergüenza tratando de decir unas palabras elocuentes durante una celebración.




      Al ver una ponencia, solemos ver el reloj revisando cuánto falta para que se acabe, o estamos al pendiente de las puertas para buscar el mejor momento para salir; transformando todas estas experiencias en una gran indiferencia ante las presentaciones. ¡Nos dan igual! Al ser tan bajas nuestras expectativas, no esperamos nada. Y esto, aunque no lo creas, ¡juega a nuestro favor!, también nos obliga a esforzarnos más.




      ¿Por qué juega a nuestro favor? Juega a nuestro favor porque, al no esperar nada, será mucho más fácil dejarlos satisfechos. ¿Alguna vez te has encontrado dinero inesperado en algún saco o pantalón?, ¡qué bien se siente!, y es que cuando algo nos sorprende positivamente y no lo esperábamos, la gratificación es mayor. Berkun (2010) menciona que, por la mala calidad de las conferencias, la gran mayoría de los asistentes se dan por satisfechos si al menos los entretuvo y no le dieron ganas de salirse. Por lo tanto, superarás sus expectativas con el simple hecho de mantenerlos interesados y entretenidos.




      ¿Por qué nos obliga a esforzarnos más? Porque la audiencia llegará dispuesta a que nuestra presentación será aburrida. Su estadística de vida así se lo dicta y esta vez no tendría que ser la excepción. Por lo tanto, tenemos que esforzarnos para captar su atención con fuerza desde el primer momento, para que cortemos de tajo desde el inicio cualquier escepticismo sobre nuestra ponencia y nos sacudamos el falso prejuicio de que los conferencistas somos malos y los discursos aburridos.




      ¿Qué hacer ante la expectación?




      ¡Abrir fuerte! Desde los primeros segundos tenemos que sorprender a la audiencia para captar su atención, interesarlos en nosotros y en nuestro tema, que digan: "¡Ah caray!, esto es diferente, esto es digno de ponerle atención, ¡se me hace que va a estar buena la conferencia!” Y así echarnos al público a la bolsa, tenerlos en la palma de nuestra mano y dejarlos pasar armónicamente al siguiente estado psicoemocional.




      ¿Cómo hacerle para abrir fuerte?




      De eso hablaremos en el capítulo dedicado a la primera letra A del Método H.A.B.L.A., ahora te adelanto que lo haremos con mañas, con técnicas a manera de fórmula de inicio pues, si no logras superar o mínimo cumplir con las expectativas de tu audiencia, obtendrás un público desinteresado que tarde o temprano perderás.
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      [image: etapa2]Estado psicoemocional: desconocimiento




      Ok, ya captaste mi atención, pero ¿ahora qué sigue? ¡Quiero saber más!




      Las buenas novelas y las buenas películas abren tan fuerte que nos atrapan y más tarde es difícil dejarlas, ¿por qué?, ¡pues porque queremos saber de qué se tratan! Gordoa nos explica: "En esta etapa la audiencia necesitará saber muchas cosas y estará dispuesta a escuchar todo lo que le digan, así que por favor… ¡No se equivoquen! Cometer un error en esta etapa echaría por la borda el haber logrado atraer su atención y produciría en la gente una enorme decepción. Esta es la oportunidad de hacer uso del gran conocimiento que obligatoriamente deberán poseer” (2007: 251).




      El estado psicoemocional de desconocimiento ocurre en las etapas de desarrollo o cuerpo de nuestro discurso o, si nos referimos a Aristóteles o al Ad Herennium, en la etapa de narración. En esta fase, la audiencia obtiene lo que supuestamente lo motivó a estar presente. Durante esta etapa la audiencia aprende, se capacita, reflexiona, se entera y obtiene el conocimiento. Es donde se le instruye sobre qué, quién, cómo, cuándo, dónde y por qué.




      ¿Qué hacer ante el desconocimiento?




      ¡Pues dar conocimiento! Para eso preparaste tu tema. Y a medida que vayas revelando el conocimiento, este estado psicoemocional irá decreciendo o creciendo; depende lo que tú decidas. De entrada sabemos que es imposible conocer todo acerca de algo. ¿Quién es el hombre más sabio de Grecia?, se le preguntó a la pitonisa de Delfos, según Platón (2003). Su respuesta oracular fue "Sócrates”, a lo que él respondió: "Yo sólo sé que no sé nada.” Y como no es momento de filosofar, te digo que la audiencia debe quedarse satisfecha de conocimiento. Sa-tis-fe-cha, no empachada ni con hambre. A veces, quedarte satisfecho es quedarte con muchas dudas, pues fue una conferencia de introducción a un amplio tema, y en otras ocasiones, quedarse satisfecho es pensar que no necesitamos saber más. Cada caso es diferente, al final todos tenemos que saber cuál fue la trama de esa buena película o novela. Simplemente se trata de desarrollar tu tema.




      ¿Cómo hacer para desarrollar el tema?




      Hablando de lo que sabes y piensas. Exponiendo todo el conocimiento sobre tu tema y las opiniones que tienes sobre éste. Más adelante te daré muchas recomendaciones para que sepas cómo exponerlo con naturalidad y acordarte de todo lo que tienes que decir. De momento, ten presente que si no sacas a tu audiencia del estado psicoemocional de desconocimiento, lo único que lograrás es que se sienta defraudada porque no obtuvo nada nuevo.
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      [image: etapa3]Estado psicoemocional: escepticismo




      Nunca podremos precisar con exactitud en qué momento se llega a este estado psicoemocional. De hecho, lo que nosotros procuraremos como oradores es perseguir la difícil tarea de que la audiencia nunca llegue a él; pero si llega, juegue a nuestro favor, porque tendremos todas las herramientas para sacarlo de este estado y reforzar nuestros puntos.




      A la audiencia le llega el momento de dudar acerca de la verdad o eficacia de lo que le estamos diciendo, por lo que esté en su cabeza o de manera explícita, presentará sus dudas ante lo que no le quedó claro y sus objeciones sobre lo que no está de acuerdo. La audiencia escéptica tendrá una gran necesidad de que le resuelvan sus inquietudes, así que como oradores, deberemos aclarar sus dudas y convencer sobre sus objeciones. Tendremos que comprobarle, con argumentos sólidos, que lo que le decimos es verdadero y benéfico. Si te das cuenta, son las partes que en el Ad Herennium se llamaban división, prueba y refutación.




      ¿Qué hacer frente al escepticismo?




      Nosotros decimos algo y la audiencia piensa… "¿A poco?" Por lo tanto, ¡tenemos que comprobar lo que estamos diciendo!




      ¿Cómo hacer para comprobar lo que estamos diciendo?




      Para esto nos reservamos lo que sentimos y lo que hemos vivido. Recuerda que sobre tu tema sacaste todas las emociones y experiencias relacionadas con él, las cuales te otorgarán mucha credibilidad. También acuérdate de que al dirigirte al corazón siempre convencerás, y como hemos visto y seguiremos viendo, al despertar pasiones en las audiencias nublaremos un poco su razón, por lo que no dudarán de lo que estamos diciendo. Las experiencias serán testimoniales. Al contar relatos reales sobre nuestro tema, las opiniones quedan en un segundo plano porque las traducimos en hechos. ¡Por eso el abuso de testimoniales (o falsos testimoniales) en los infomerciales!, porque permiten superar el escepticismo de sus compradores potenciales.
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