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SINOPSIS

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

No solamente habla de comunicacion para grandes audiencias, sino que
también incorpora técnicas de influencia y persuasion para conseguir el impacto
necesario en aquellas conversaciones que puedan significar un punto de
inflexion 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 comunicacion personal y profesional.
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Este libro esconde una sorpresa. En cada capitulo puedes ver un video de
realidad aumentada, alli donde veas la foto de un teléfono mévil.

Instrucciones:
e Descarga la App «Alienta RA». Buscala en Google Play / App Store.

e Una vez instalada, inicia la App. Te pedira que escanees un codigo de
barras. Es el que ves aqui. Espera a que descargue el contenido en tu
teléfono (este proceso sélo se realiza una vez).
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¢ Enfoca con la camara del teléfono las imagenes que hay en los capitulos
para ver los videos 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



PROL OGO DE PILAR JERICO

Seguro que en algun momento has tenido que hablar en publico. Puede que tu
experiencia comience en tu propia prehistoria personal, cuando en el colegio te
sacaban a la pizarra. Es posible que sea mas recientemente cuando has expuesto
una idea en medio de una reunién de trabajo (y ya no digo convencién) o cuando
has querido conseguir algo en la junta de vecinos. Pues bien, si todos tenemos la
necesidad de hablar en publico, es curioso que esta experiencia pueda ser de dos
tipos: adrenalinica y apasionante, o un auténtico infierno para mas 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 como hacerlo. Y
esto es precisamente lo que nos regala Monica Galan con este libro. Moénica nos
ofrece un método sencillo, practico y muy util para ayudar al lector a que la
experiencia de hablar en publico sea algo realmente maravilloso.

El punto de partida es sencillo: hablar en publico 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 timido o que
tuve una experiencia horrible cuando de pequefio la profesora me saco en clase.
No. Todos los que nos dedicamos a hablar en publico sabemos que las grandes
exposiciones tienen una légica y una técnica entrenada. Por eso no es de extrafiar
que los estadounidenses, siempre tan pragmaticos en este tipo de habilidades, lo
practiquen con frecuencia desde el colegio y analicen los discursos de los
grandes oradores para localizar el patrén que siguen. Y, ademas, como el cerebro
es plastico, somos capaces de crear con entrenamiento nuevas conexiones
neuronales que ayuden a que nuestra exposicion sea magnifica. Por ello, no nos
sirven las excusas. Debemos ponernos manos a la obra, que es a lo que nos
invita Monica Galan con los multiples ejercicios que acompafian cada capitulo.

El Método BRAVO recorre las claves de la buena presentacion. Desde los tres
primeros minutos de exposicion, a tu sensacion de reconocimiento y autoridad,
la gestion 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
presentacion termine con una ovacion sincera y gratificante. En el fondo, es un
libro que aborda el ciclo completo de una presentacion 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 psicologia 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 contribucion verbal de nuestro interlocutor, es decir,
sus palabras; un 38 por ciento, el tono de voz; y un sorprendente 55 por ciento, la
contribucion visual o, lo que es lo mismo, lo que se expresa mas alla de las
palabras. Por eso, hablar en publico no consiste solo en leer un discurso, como
tantas charlas metalicas que estamos acostumbrados a escuchar que ni motivan
ni recordamos. Hablar en publico es ilusionar, es movilizar a la accion y es hacer
vibrar con la pasion y la fuerza de quien habla. Consiste en crear una experiencia
intelectual o emocional para las personas que nos regalan lo mas preciado que
existe: su tiempo y su atencion. Y esto nos ensefia a conseguirlo el Método
BRAVO.

El libro de Monica es magnifico por muchos motivos. Primero, por lo que dice.
No es un libro al uso de técnicas para hablar en publico. Es un método genuino y
creado por su experiencia en el arte de la comunicacion. Monica 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 esta 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 si, lo confieso: he aprendido mucho. Ojala lo hubiera podido leer hace afios,
cuando comenzaba con mis pinitos en el mundo de las conferencias.
Sinceramente, creo que deberia ser un texto obligatorio para todo aquel que
quiera vender una idea, conquistar un acuerdo o compartir una opinién con otras
personas. Y todo ello porque, aunque invirtamos mucha energia 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 Monica retine las tres caracteristicas que lo van a
convertir en un libro de referencia: el vigor practico y util 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 esta escrito. Asi pues,
Monica, muchas gracias y jBRAVO por tu magnifico libro!

Pilar Jerico
Presidenta de BeUp, escritora y conferenciante profesional



«MI trabajo es hablar,
el vuestro escuchar.
Si acabais antes avisadme,
por favor.»

Harry Herschfield



PROL OGO DE MARGARITA ALVAREZ

Soy una descreida en cuanto a lo que la formacion y los formadores se refiere.
Lo reconozco. Siempre he pensado que si, por ejemplo, los cursos de liderazgo
funcionasen, todos seriamos «mandelas» o «ghandis». He visto tanto y tan
«peculiar» que mi vision de los cursos formativos no es la mas favorable en la
mayoria de los casos.

Asi que, cuando hace unos afios me contaron que estdbamos formando en
Adecco a varias personas que iban a intervenir en nuestra convencion anual para
hablar en publico ante 1.800 personas, reconozco que mi predisposicion y mis
expectativas no eran lo que se dice muy altas.

Entré en la sala con el curso ya empezado, y después de escudrifiar con la mirada
las caras de los asistentes (tremendamente atentos, he de decir, detalle que
achaqué a lo nerviosos que probablemente se sentirian ante el reto y a la légica
empatia que sentirian por el compafiero que, en un escenario improvisado, hacia
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, subio al escenario. Y se hizo inmensa. No podias apartar la vista.
El tono de voz, sus gestos, su forma de moverse, de acercarse y alejarse. Le
costo menos de tres minutos derribar todos mis prejuicios.

Y sin saber ni por qué ni como, me enganchd. Me enganché su forma de
transmitir, de contar, de emocionar. La escuchabas pero la sentias. Me engancho
como formadora. Y con el tiempo (no mucho, diria que horas) me enganché
COmo persona.

Un par de meses después de ese primer encuentro, me enfrentaba a un reto
importante en cuanto a lo que hablar en publico se refiere: era maestra de



ceremonias de la reunién anual del equipo directivo mundial de la empresa. La
audiencia y el idioma (por supuesto, la convencion es en inglés) convertian la
situacion en delicada, por ponerlo suavemente.

Sopesé dos alternativas: salir corriendo y empezar a buscar otro trabajo, o buscar
ayuda. Y no valdria con cualquier ayuda. Iba a tener que ser ayuda de la buena,
de la mejor. Asi que llamé a Monica Galan Bravo. Y tuve la gran suerte de que
me dijera que si.

Recuerdo que no desperdicié ni un minuto. Intenté aprender de Monica todo lo
que pude. Porque ella no solo sabe céomo hablar en publico, como comerse el
escenario, manejar el lenguaje corporal o mantener la atencion en todo momento
con el tono de voz o los silencios. Sabe mucho mas que eso. Es experta en como
usar la comicidad, la emocién o la tension. Es una maestra a la hora de rehacer
un discurso para hacerlo mas cercano o mas cientifico. Es capaz de ensefiarte a
encontrar tu espacio y tu forma de ser ahi arriba, en un escenario o detras de un
simple atril, usando sus pautas pero manteniendo tu esencia.

Consiguio hacerme sentir capaz y mucho mas segura. Me ayudo a reescribir el
guion y a ponerle humor y rigor a partes iguales.

Por eso este afio, que por algin 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 publico, pero sobre todo a la mejor
ensefiando a sacar al orador que todos deberiamos llevar dentro.

De Monica se puede aprender mucho, muchisimo. Y que conste que no habla mi
carifio. Habla mi profunda admiracion y respeto por ella.

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

Pero de la persona mas BRAVO que conozco se puede aprender tanto, que
queria tan solo decirte, lector, que no te pierdas ni un parrafo, ni una linea,
porque estas muy cerca de disfrutar mucho, muchisimo, y de hablar en publico
como nunca antes lo hayas hecho. Palabra de creyente del Método BRAVO.

Margarita Alvarez
Directora de marketing y comunicacion del grupo Adecco Iberia y Latam
CEO del Observatorio de Innovacion en Educacién 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



INTRODUCCION AL METODO BRAVO

Esta es la escena.

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

:BRAVO!

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

iBRAVO! Como respuesta de una audiencia incapaz de encontrar otro apelativo.
Como expresion genuina de alabanza a la excelencia. Como sinénimo de
valentia, pasién y entusiasmo.

Esta es la escena, y eres tu quien esta frente al publico en el escenario.



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

Harry Mulisch



BRAVO, EL ORIGEN

Sin palabras... Asi se quedaron los romanos tras las invasiones barbaras del
siglo v d. C.

De ahi surge la expresion latina barbarus, que ha ido evolucionando hasta
nuestros dias en el sentido de salvaje, de impetuoso, de indémito. Aunque son
muchas y contradictorias las hipotesis etimoldgicas que tratan de explicar la
procedencia de BRAVO, el peso de la logica, morfologica y semantica, y del
gusto (¢por qué no decirlo?), hacen que me incline por este poderoso origen. Un
comienzo histérico digno del universal concepto: {BRAVO!

Ese espiritu conforma la piedra angular de un sistema bdrbaro, en el sentido
extraordinario y rebelde de la palabra, que te permitira 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 mas
sencilla y divertida de lograr una comunicacion mas eficiente, mas persuasiva,
mas atrevida, mas... salvaje.

Este método tiene la intencion de revelarte los secretos mejor guardados por
conferenciantes y expertos de primer nivel en la materia para que proyectes
profesionalidad, serenidad y pasion en tus intervenciones publicas. Un sistema
plagado de claves que te haran merecedor de la extraordinaria ovacion:

:BRAVO!



EMPECEMOS A HABLAR

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

Deseo compartir contigo teorias y sistemas que te ayudaran 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 exposicion.

El Método BRAVO es un manual directo y sencillo que ha ido perfeccionandose
con los afios. En €l he sintetizado un conglomerado de experiencias que me han
ayudado a distinguir lo que funcionaba y lo que no en el arte de la comunicacion
oral.

Durante afios, mi carrera profesional ha tenido tres vertientes que enriquecieron
mi interés y preparacion 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 mas representativos del pais. De maestros
como Mario Alonso Puig, Pilar Jerico, Juan Carlos Cubeiro, Elsa Punset, Alex
Rovira, Bernabé Tierno o Javier Urra aprendi a tener un conocimiento
transversal, a centrarme en como se provocan resultados y, sobre todo, la
importancia de la comunicacion a la hora de transferir conocimiento.

Mi segunda area de aprendizaje la obtuve trabajando en la organizacion y
gestion de eventos formativos multitudinarios cuya logistica poco tenia que
envidiar a la de un concierto de rock o al evento deportivo del momento. Alli se
congregaban miles de personas para escuchar a los mejores ponentes del mundo
en distintas areas. Tuve la ocasion de trabajar junto con los mas 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. jQué inspirador fue



descubrir la importancia del contexto, la preparacion, la sintesis, el mimo por el
detalle, la capacidad de dar respuestas y de provocar un aprendizaje integral en
poco tiempo!

Dicen que, cuando el alumno esta preparado, aparece el maestro. Fue
precisamente en uno de esos encuentros, con miles de asistentes gritando
enfervorecidos tras escuchar al protagonista, cuando entendi una frase que, si
bien podia haber oido en alguna clase de desarrollo personal, no habia integrado
jamas: «No importa tanto lo QUE se dice. EI COMO lo es todo». jMenudo
descubrimiento! Hace dos mil trescientos anos, Aristoteles anuncié 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 enunciandola. Asi la oigo
siempre en mi cabeza.

Y la tercera vertiente es mi dia a dia actual. Mi labor profesional consiste en
ensefiar a comunicar de forma eficiente a directivos y equipos de empresas como
PwC, Sephora, Telepizza, IKEA, Tuenti, Room-Mate, Mondeléz, Adecco,
Agencia EFE, Volvo, Leroy Merlin, Sony o Coca-Cola, entre otras. En cada
formacion, conferencia o taller que imparto intento siempre otorgar las maximas
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 guia en el apasionante mundo de la oratoria.

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



LA VERDADERA ENSENANZA

Voy a comenzar este libro como Agatha Christie decia 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
aqui, como nadie lo ha hecho jamas por hablar en publico, aunque a algunos les
dé mas miedo a veces que la propia muerte. Lo que quiero decir es que deseo
comenzar a lo grande. Asi que voy a confesarme contigo ahora que no nos ve
nadie y estamos tu y yo aqui solitos...

Realmente esas «estrellas», esos «gigantes del escenario» capaces de movilizar
masas, no siempre decian cosas novedosas. De hecho, algunos discursos podian
contener cientos de perogrulladas. Pero lo que si hacian a la perfeccion era usar
el sentido comun aplicando estrategias de comunicacién increiblemente 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 estan ahora a tu alcance.



EL LUGAR ES AQUI, EL MOMENTO ES AHORA

El enfoque final de esta metodologia es fruto de la experiencia de ayudar a
grandes profesionales a que realizaran un salto cualitativo en sus presentaciones
en publico; 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 tu también
podras aplicarlas. Solo tendras que seguir los pasos, como si de una receta de
cocina se tratara. Mi deseo es compartir contigo el patron que subyace en las
presentaciones de éxito. Voy a contarte todo todo y todo. El momento es ahora,
el lugar es aqui.



SI FUERA FACIL... ;LO HARIA CUALQUIERA!

Por desgracia, durante mi etapa estudiantil no se estilaba ensefiar al alumnado a
hablar en publico. Es mas, se usaba como castigo para corregir comportamientos
rebeldes. Si desatendias en clase, acababas frente a los compafieros obligado a
recitar la leccion. El ridiculo, en esa controvertida edad, estaba asegurado. Las
consecuencias hoy son evidentes para todos. Ahora bien, mi deseo es que
hagamos del pasado un trampolin para elevarnos, y no un sofa en el que
acomodarnos. Hablar en publico con eficacia es una destreza imprescindible en
nuestros dias. Y, si no tienes el nivel que mereces, se debe a experiencias
desagradables como la anteriormente descrita, o a una falta de habito, o quizas a
que aun no sabes cémo, pero seguramente no sera porque no lo desees.



:POR QUE TU?

iPues claro que td! 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 linea de meta, y las que esprintan mejorando el resultado con un
ultimo esfuerzo cuando se acercan al final.

Si identificarse con una u otra fuese una eleccion personal, ;a cual querrias
pertenecer? Estoy convencida de que elegirias 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 ilusion por ese proyecto para contagiar a mis
compafieros? ;Por qué lo paso tan mal cuando debo comunicarme en publico?

¢Qué pas6? Me quedé sin palabras en esa ocasion y me vinieron cuando ya era
demasiado tarde...

¢Cbémo no me han dado esa oportunidad a mi? Una vez mas... ;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 ayudara a desenvolverte con éxito en las situaciones mas
diversas.

Te dediques a lo que te dediques, seran innumerables las ocasiones en las que
vas a necesitar expresarte oralmente: en una reunién de vecinos, en una
entrevista de trabajo, en el claustro escolar o en el consejo de direccion de tu
compafiia. Tal vez te gustaria proponer un brindis en la boda de tu mejor amiga,
quejarte con aplomo en la reunion o ser el profe inolvidable. Si en alguna
ocasion te has visualizado de pie frente a un auditorio, si deseaste —en secreto—
ser ti la persona que incline en una reverencia el corazén henchido de Ia
audiencia..., el Método BRAVO es lo que precisas. Estos son sus cinco pasos:



Bienvenida
Reconocimiento
Autoridad
Valor

Ovacién

Como ves, ademas de las acepciones que le son propias, BRAVO es un itinerario
en forma de acronimo y la suma de significados que lo generan. Completar el
recorrido del Método BRAVO al pie de las letras que lo componen, te
proporcionara las claves para garantizar la mejor Bienvenida a tu disertacion, te
ensefiara a Reconocer a tu audiencia y, desde luego a ti mismo, mientras mejoras
tu forma de hablar en publico; a ganar y mostrar Autoridad en tu tematica y
como protagonista de tu comunicacioén, a aportar Valor y a lograr el que requiere
tan digna tarea. Por ultimo te preparara para recibir una Ovacion como colofén
al esfuerzo y dedicacién. jToda una aventura digna de recibir un BRAVO con
todas las letras!

Ahora bien, ademas 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 exposicion. La palabra diamante
proviene del griego antiguo (addmas) 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 posicion de las letras en €l te indicara de forma
orientativa la extension de tu discurso en cada parte. De ese modo, y aunque
profundizaré después en cada uno de los capitulos, a simple vista podemos
observar, por ejemplo, que el tiempo dedicado a aportar Valor sera mayor que el
invertido a ganarse el Reconocimiento.



El diamante, ademas de ser una piedra preciosa, esconde una simbologia
extraordinaria. En la mitologia india se decia que un diamante podia ahuyentar
los malos pensamientos, Marilyn Monroe aseguraba que era el mejor amigo que
podia tenerse... y el nuestro, por supuesto, también esconde un valor extra. Mira
la siguiente imagen del diamante volteado y obsérvalo en tres dimensiones. Asi
descubriras el triple efecto que persigue el Método BRAVO.

_AUDIENCIA

._PONENTE

e

._T_E_M_A_T_tge_



EL DIAMANTE DE TU ORATORIA

1. La base del diamante es la tematica de la que vas a hablar, es decir, la
aproximacion a la materia para ser capaz de tratarla como un profesional,
mostrando conocimiento y una opinién legitima.

2. Cada una de las caras conllevara un acercamiento a ti mismo, donde te
desarrollaras, te conoceras y alcanzaras tu mejor version. Si visualmente en
nuestro diamante las caras son lo que le otorgan la altura, es precisamente
esta parte la que te diferenciara del resto y te elevara hasta lo extraordinario.

3. La cuspide es lo mas importante, donde se concentrara el maximo valor y el
sentido de todo discurso: el acercamiento a la audiencia.

Tematica, Ponente, Audiencia. Tres dimensiones que gracias al Método BRAVO
aumentaran 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 mas grandes del sector y de los personajes mas
inesperados, como Lady Gaga, Los Simpson o Clint Eastwood.

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

Deseo, de corazon, que al final de tus intervenciones en publico puedas escuchar
siempre un rotundo y certero jBRAVO!



Y UNA COSA MAS...

Este no es un libro normal, es un verdadero curso interactivo. En estas paginas
encontraras el texto tedrico y los ejercicios practicos suficientes y necesarios
para entender el Método BRAVO. Pero si quieres subir de nivel, y tener una
experiencia ain mas enriquecedora, cada vez que veas una foto de un teléfono
movil, sabras que estas delante de una leccién de realidad aumentada.

Realidad aumentada suena a algo fascinante, una herramienta del futuro,
¢verdad? Es algo asi. Esta tecnologia nos permite estar aiin mas conectados y
aportar mas informacion 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 lograran que se cumpla mi suefio: hacer de
este libro un curso completo para hablar en publico.

Para poder verlos debes ir la tienda habitual de apps de tu teléfono mévil y
descargar la aplicacion gratuita de Alienta RA. Una vez hecho esto, y tras
seleccionar Método BRAVO entre el catalogo de libros con realidad aumentada,
te pedira que escanees el cddigo de barras y ya esta. Enfoca con la aplicacion
abierta cualquiera de los dibujos y alli estaré yo, dispuesta veinticuatro horas al
dia para ti. jEste proyecto es de los dos! jVamos a conquistar el Método
BRAVO!

iComencemos!



«Preparar una presentacion sin el
publico en mente es como escribir un
discurso de amor empezando con: “a

quien le pueda interesar”.»

Ken Haemer



1. BIENVENIDA

\'J A

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

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

1. La Bienvenida a la tematica. Investiga, preparate, reflexiona sobre ella...

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

3. Y por supuesto, la Bienvenida a la audiencia, la cuspide de nuestro
diamante. El inicio es el momento mas importante para ganarnos el respeto
y aceptacion de la audiencia.



La Bienvenida tiene un destacado peso especifico en tu discurso, respuesta o
alegacion, por varios motivos. El primero de ellos esta relacionado con el
denominado efecto de primacia, que explica como los primeros elementos de un
listado son mejor recordados que los del medio de la lista. Nuestra memoria a
corto plazo se vera 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 primacia
basado en la psicologia cognitiva, demuestra cémo los primeros instantes sirven
de filtro o premisa para continuar procesando la informacion y conformando la
opinion correspondiente.

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

Por eso, en retdrica 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 publico que lo acompafia, la maestra de
ceremonias agradecida por la increible participacion de los asistentes a ese
preciso evento o el idolo musical que siempre hace un gesto especial en la
ciudad que visita, quizas, dando las buenas noches en el idioma oficial. Nosotros
creyendo que éramos especiales. jIngenuos! Conectar con los demas a nivel
emocional, en la Bienvenida, es como preparar la tierra antes de la siembra, un
esfuerzo que siempre merece la pena.

Si, como decia la poetisa estadounidense Muriel Rukeyser, el mundo esta hecho
de historias, no de atomos, son las primeras que nos cuentan las que nos
acompafian 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 capitulo?
—¢Otro? Pero jsi ya llevamos cuatro del tiron!
—iVenga, por favor...! El ultimo.

¢Has seguido con fervor alguna serie de television? ;Te has dado cuenta de
como reacciona tu cuerpo cuando reconoce los primeros acordes de la banda
sonora de la cabecera? ;La fascinacion, o incluso la sonrisa tonta, que provoca?
¢Quieres conocer la explicacion cientifica de ese paroxismo interno?

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

La programacion neurolingiiistica (PNL en adelante, a la que acudiremos en el
capitulo de «Valor» para erradicar el posible «miedo escénico») acufid esta
expresion que procede de ancla, por su funcion fijadora, y la emple6 para
referirse a estimulos emocionales condicionados. En este caso, el anclaje
funcionaba mezclando la musica de tu serie favorita con la respuesta emocional
deseada: la ilusion de un nuevo capitulo. La publicidad, por ejemplo, se vale de
anclajes (imagenes, musica, esloganes) para conectar su producto con la
respuesta emocional deseada reflejada en el anuncio: si compras este objeto,
estaras asi de feliz.

Un buen anclaje es capaz de cambiar tu estado animico en segundos. No somos
muy distintos del famoso perro de Pavlov:! el animal escuchaba una campana
cada vez que le ponian comida. Con el tiempo, al escuchar la campana salivaba
automaticamente, aun cuando el sonido no viniera acompafiado de alimento.
Ante un estimulo aprendido solemos responder de la misma manera. ¢ Recuerdas
ese olor que te lleva directamente a tu infancia? ;O esa cancion que siempre te
da buen rollo? Esos son dos anclajes y tenemos muchos mas de los que somos
conscientes. Si en el comienzo de nuestro discurso, en la Bienvenida, somos
capaces de generar un estimulo positivo, cabria esperar que la respuesta de la
audiencia fuera también positiva y con ello condicionar de forma benevolente su
opinion sobre toda la exposicion. ¢ Ves el poder que tienen los anclajes?



Otro dato interesante que deberias 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 imagenes (visuales) o
basandose en sonidos (auditivos), y otras en funcion 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: «L.o 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. Lograras
conectar con tu audiencia en niveles que jamas creerias.

Dicho lo cual y regresando al punto de partida, ¢te habias preguntado alguna vez
por qué era tan importante la musica inicial de tu serie favorita? ;Por qué,
aunque las temporadas se sucedan, la cabecera siempre es la misma? Pues
porque la percepcion emocional desde los primeros instantes a la hora de
disfrutar de una serie, pelicula, cancion y, por supuesto, de una intervencion
publica —que es lo que nos importa— es elemental.

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

Segun Bert Decker (@BertDecker), autor del libro You’ve Got to Be Believed to
Be Heard,? la impresion causada durante los primeros segundos es tan vivida
que hacen falta otros cuatro minutos para afiadir un 50 por ciento mas de
impresion (negativa o positiva) a esa comunicacion. Y esos primeros segundos
son casi enteramente visuales, a base de como aparecemos (como se nos ve). Si
causamos una primera mala impresion, antes incluso de abrir la boca, nos costara
reparar el dafio infligido.

Al contrario también funciona, un aspecto positivo para comenzar puede
hacernos ser mas 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 l6gica. Un estudio publicado en la revista
Psychological Science3 demostr6 como las personas con mejor apariencia fisica
no solo ganan mads, sino que ademas tienen una vida mas sencilla. Las



conclusiones del estudio del llamado «efecto halo» fueron asombrosas: las
madres son mas afectuosas con los bebés mas bonitos, los profesores prestan
mas atencion a los estudiantes mas atractivos y, en su vida adulta, la gente
«guapa» gana mas.

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

Un buen inicio puede modificar nuestro criterio condicionando nuestra opinion
de forma positiva o negativa, albergando suspicacias sin saber muy bien por qué.
Como apostillo6 Oscar Wilde: «No hay una segunda oportunidad para una
primera buena impresion».

Para terminar mi argumento de las famosas entradillas de las series, deja que te
recuerde una que siempre me parecio magistral. Ya sea al hacer zapping, o por
haberte reido con ellos en algin momento, quizas recuerdes la alegre musiquita
de Los Simpsons y lo que solia suceder al final de la cabecera. En los ultimos
instantes, justo antes de comenzar el capitulo, los componentes de la familia mas
famosa de la television se sentaban juntos frente al televisor con una tematica
especial: Halloween, Navidad, invasion 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 atencidn, la sorpresa y estimular a su audiencia. Puede que jamas te
gustaran pero su éxito les precede: mas de 600 capitulos, 30 temporadas, 25
premios Grammy... jSi 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 mas veces, procura adecuarla en
cada ocasion con una intencion especial. Tu audiencia se sentira genial y tu no te
aburriras de escuchar varias veces lo mismo.



APAGA LOS NERVIOS CON FUEGO

El primer motivo por el que la Bienvenida tiene un peso especifico importante
en un discurso era por el efecto de primacia, es decir, la certeza de que aquello
que decimos al inicio tiene mas probabilidades de ser recordado. El segundo,
como veiamos 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
condicionara la experiencia y la posterior opinion de tu audiencia.

El tercer motivo primordial para dedicarle cuidados intensivos a la apertura de tu
intervencion 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 alcanzaran el punto mas algido en el estreno de tu
presentacién. Cualquiera que «sobreviva» a los primeros tres minutos hablando
en publico 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 decia Groucho Marx: «No hay nada mas corto que una
noche de amor y nada mas largo que un segundo con el dedo pillado en la puerta
del coche». Asi que permiteme que insista en esto. Del mismo modo que
desaconsejo a mis clientes que se aprendan todo el discurso, el peligro radica en
olvidar una minima 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 podrias recitarlo aunque se produjese un accidente
espontaneo, del estilo: dejan de funcionar los apoyos audiovisuales, el micr6fono
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
algtn orador frustrado en la sala esté intentando importunar, o un teléfono suene
en el momento menos indicado. Bueno, o mas indicado. El otro dia, tras acabar
de pronunciar mi frase inaugural en una presentacion, pudo escucharse con



claridad el tono entusiasta del GPS de un asistente clamando: «jHa llegado a su
destino!». Que por cierto aproveché para dar fuerza a mi comienzo diciendo:
«¢ Veis como estais en el lugar indicado?». Lo cierto es que fue muy celebrado
por la audiencia.

Saberse a la perfeccion el comienzo de tu discurso o ponencia es un remedio
infalible para contrarrestar que, durante los primeros instantes, se viven las cotas
mas altas de nervios de toda la presentacion. Incomprensiblemente, el inicio es
lo que menos suelen preparar los presentadores noveles y, en consecuencia, mas
se nota que lo son. Como dice la famosa psicologa social de Harvard, Amy
Cuddie* (@amyjccuddie): «Fingelo 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 desdefian este momento inicial con agradecimientos
aburridos y frases vacias que, en vez de aportar, sustraen valor. Recuerda que si
haces como el resto nadie te recordara. En definitiva: si eres uno mds... eres uno
menos.

Recitar la Bienvenida en piloto automatico, lejos de resultar mecanico te va a
permitir calibrar, tomarle la medida a tu audiencia, ser capaz de advertir en
segundos si estan dispuestos a prestar atencion a lo que tu tienes que decir, si el
tema les interesa o, por el contrario, si debes realizar alguna modificacion para
captar su intereés.

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 necesitaras para continuar tras la
introduccion aprendida.

Ejercicio

Disefia una bienvenida de tres duraciones: una corta en la que incluiras
una sencilla apertura y una pregunta de calibracion a la audiencia; una
intermedia en la que introduciras el tema haciéndoles participes de tu
propuesta; y una larga en la que se provoque mas conexion y se establezca
el clima de la comunicacion. Elige cualquier tema que consideres oportuno.




Una vez disefiadas, apréndetelas «a fuego» y ponlas en practica con
alguien.

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

A. Hola, me llamo Monica. Una de cada tres personas lo pasa mal
hablando en publico, ¢conocéis a alguien en esta situacion?

B. Hola, me llamo Ménica. ;Te has sentido alguna vez incémodo 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 Monica. Seguramente, en vuestro trabajo habéis
vivido alguna presentacion soporifera, de esas en las que miras el movil y
parece que el tiempo vaya hacia atras, o de esas en las que el ponente sufre
tanto que acabas sufriendo tu. 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 atencion de la audiencia aumentando su
disfrute, y el del ponente, mientras dure la exposicion.

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




BIENVENIDA ES INTENCION

Voy a hacer todo lo posible por no ponerme en plan Paulita Coelho (nada de
subir el azucar), pero estaras de acuerdo conmigo en que lo esencial —como
diria el zorro de El principito—> es invisible a los ojos. Est4 bien. Puede que sea
una idea romantica, aunque te aseguro que la intencién 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 cancion y disco homénimo «No es lo mismo» dice en una
estrofa: «No es lo mismo arte que hartar» y lo traigo a colacién porque me
parece un buen consejo a la hora de hablar en ptblico. Cuando la intencién de un
discurso es ser generoso, el publico lo nota, y, al revés, también. He presenciado
como la charla de un ponente se iba a pique, y su reputacion de paso, porque los
espectadores percibian 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... jno es lo mismo! Y van a «hartarse» con total
seguridad.

Cuando la intencion 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 ultimo a la hora de hablar en publico deberia ser aportar conocimiento,
una vision particular o una solucion. 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 acompafien
(falta de tiempo en una reunion, condiciones del espacio incémodas, problemas
técnicos), que la relacion que tengas con la audiencia no sea idonea (te sientas
juzgado, que el publico esté obligado a escucharte, que tu tema no sea de su
agrado) o incluso que tengas un excesivo conocimiento de la tematica (y te
aburra contarla una y otra vez). Nada puede dirigir nuestra intervencion a otra
cosa que no sea el ofrecimiento sincero, el deseo de aportar.

Cuando el proposito 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 informacién sin
analizar cémo esta siendo recibida, suele provocar la misma reaccién. Emitir un
mensaje no es suficiente. Comunicar, realmente, es adecuar el mensaje pensando
en quien lo recibe.

Video Reqlidad: Aumentadq

CONEXIONES

- GEREBRALES

CON LA AUDIENCIA
4

|4 §

Asegura el éxito de tu intervencion con una intencién fundamentada en sumar,
dialogar y entender como tus palabras estan impactando en la audiencia.



ENCUENTRATU MOTIVO

Hace falta mucho mas que una intencion bondadosa para tener el coraje de
enfrentarse a la creacion, cuanto mas a la ejecucién, de una intervencion oral
frente al publico. Hace falta un buen motivo.

Si te has decidido a leer este manual, es porque tienes un «para qué» claro, o
estas a punto de tenerlo. Si no lo encuentras, ;adivinas qué? No lo haras jamas.
Padeceras esa rara enfermedad que se denomina excusitis aguda. Se caracteriza
por hablar todo el tiempo en condicional: «me gustaria...», «estaria bien...», «yo
lo haria...».

Si los achaques contintan, corres el riesgo de volverte un «siperoso» todo el dia
con el: «si, pero...» en la boca; o peor, un j«esqueroso»!, que siempre andan
mascullando un: «es que...» como justificacion para no hacer nada.

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



«;0S FALTARA VALOR O CONSTANCIA?»

Perdona este golpe directo después de mencionar las evasivas y pretextos, pero
esta frase no es mia. Pertenece a un genio de las arengas, el tremendo orador
Napoleon Bonaparte. La utiliz6 en un discurso en el que prometia honor, gloria y
riquezas en la mitad de unos pefiascos inmundos donde los soldados caian como
moscas. Esas palabras, pronunciadas con voz firme por el resolutivo general
fueron capaces de electrizar al ejército, al cual no se le habia sabido hablar hasta
ese entonces. Aquellos respondieron con una aclamacién unanime y, desde ese
punto, se establecio entre ellos una camaraderia y union sin precedentes. Sus
hazafias y triunfos fueron aclamados por el mundo entero.

En su empefio conquistador, Napoledn, al frente de su ejército, lleg6 a Egipto, y
en la tierra de los faraones pronunci6 otra de sus sentencias: «Soldados, desde lo
alto de las piramides, 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 dejo claro su MOTIVO de conquistar, no solo Egipto, sino la
propia historia. Lo utilizé6 una vez al principio de la exposicion. 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 licitas. Inspirar a tu audiencia, vender ese producto,
defender aquella idea, explicar esa leccion, convencer de tu propésito, 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? Basicamente,
que el objetivo no representa una proyeccion 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 mas profundo,
pues debajo de cada objetivo se esconde una verdad atin mas importante. Algo
que sustenta esa accion y que sera a lo que te debes aferrar cuando los nervios y
los miedos te atenacen: el motivo intrinseco. Esa palanca hara que todo lo demas
te parezca mucho mas sencillo, proveyendo de energia y consistencia a tus
palabras; te ayudara a mostrar credibilidad y pasion.

Comparto contigo un ejemplo: imagina que una persona desea decir unas
palabras en la celebracion de las bodas de oro de sus padres. El objetivo podria
ser dar el discurso y que sus padres se emocionen con ello. Si se centra en este
aspecto, se rompera la cabeza en utilizar palabras o figuras retoricas que puedan
generar la lagrima facil de sus ascendentes.

Tal vez vera videos en YouTube, peliculas de bodas o pedira ayuda a terceros.
Acabara dudando de si la elecciéon final es la correcta y sus nervios seran un
testigo permanente en el transcurrir de sus palabras. Sin embargo, si el motivo es
el amor que les profesa y lo que mas importa es el deseo de demostrarlo, lo
l6gico seria usar la formula mas 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 incégnita para la mayor parte del auditorio, pero que poseyera un
sentido completo para la pareja homenajeada.



Centrandose en el motivo y no en el objetivo, es mucho mas sencillo encontrar el
valor, la fuerza, la energia y la emocionalidad que necesitamos. De esa manera,
si el dia del aniversario no acertara a decir palabra, sera la emocién en su rostro
y la contencion del aliento por no romper a llorar lo que transmita el mensaje
mas importante: «Os quiero mas de lo que las palabras pueden expresar».



EL TERCER PARA QUE

¢:Como encuentro mi motivo intrinseco?

Cumpliendo mi palabra, este es un libro lleno de «comos» con los que aterrizar
cada apartado del Método BRAVO. Desctibrelos y ponlos en practica 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 detras de tus deseos,
acciones y palabras. Y lo mejor de todo es que te servira para tu oratoria y
también para tu vida en general. Como diria el experto en motivacion y brillante
orador Daniel Pink® (@DanielPink): «Cerciorarse del motivo profundo que nos
impulsa nos ayuda a ser mas eficaces y eficientes, y nos acerca a un sentimiento
de serenidad y plenitud desde el cual sera mucho mas sencillo realizar cualquier
dCClon».

Gracias a la mencionada incursiéon francesa en Egipto se descubrié la piedra
Rosetta y con ella se pudieron descifrar los jeroglificos y, en definitiva, las
vivencias de toda una civilizacion. Napoleon estaria encantado de saber que en
este libro estas 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 accion, preguntate un primer «para qué». El
resultado sera tu objetivo. Si preguntas un segundo «para qué», obtendras las
consecuencias de este. Y en el tercer «para qué», sobre todo si lo centras en ti y
no en el resultado, aparecera el verdadero motivo.

Esta es la guia que puedes seguir.

Si . Primer Segundo Tercer
ituacion , . .

¢Para qué? ¢Para qué? ¢Para qué?
Dar una charla | Para que conozcan los Para que sepan los éxitos y | Para que valoren mas el trabajo
alos resultados conseguidos las acciones concretas y que realizamos entre todos
compafieros de | desde mi area opinen con conocimiento (honor)
trabajo
Hablar con mi | Para conseguir que me Para ser justos y que se Para poder hacer frente a los
amigo de devuelva el dinero compense la situacion pagos que tengo este mes
dinero prestado (dinero)




Defender esa
idea ante mi
cuiiado

Para que él entienda que
existen otras posturas y
realidades intelectuales

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

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




BIENVENIDA ATI MISMO

Concluyo mi particular homenaje a Bonaparte con su famosa frase: «Cada uno
de los movimientos de todo individuo se realiza por tres unicas razones: por
honor, por dinero o por amor». Sabemos que existen muchos mas motivadores:
el reto, el compromiso, la recompensa, el poder, la aceptacion, la libertad, la
pasion, el legado, la autoestima, la venganza... Usando los tres iniciales como
referencia basica todo es mucho mas sencillo: honor, dinero y amor.

Cualquiera de ellos es valido. Debes entender que solo si descubres, aceptas y
abrazas tu verdadero motivo, gran parte de tu trabajo de oratoria estara realizado.
Todo sera mucho mas coherente si construyes desde esa realidad y no desde las
capas que has ido aceptando en aras de lo politicamente correcto, lo socialmente
aceptable o lo romanticamente deseable. Si no tienes en cuenta tu propio motivo
sera como querer cantar bingo sin cartén, un sinsentido.

Analiza si tu motivador es el honor, el dinero (si te da apuro llamarlo asi, puedes
denominarlo posicion social) o el amor... jO lo que sea! Pero hazte la tercera
pregunta. Analiza el verdadero «para qué» de tu discurso descifrando el
jeroglifico emocional que se esconde en tu interior. Solo asi conquistaras tu
energia y la de quien te escuche.

Esta es otra de las bienvenidas que te propongo en el Método BRAVO, la
bienvenida a ti mismo.

Ejercicio

Indaga en tu objetivo para llegar a tu motivacién intrinseca. Situa tu
objetivo en el centro de la pagina y pregunta los tres «para qué»,
dibujandolos hacia delante a la derecha de tu objetivo. Preguntate también
«por qué» y escribe la respuesta hacia atras. Ahora haz un circulo a todo y
piensa detenidamente cual es la motivacion real que se esconde en todo
ello. Es impresionante como tomando perspectiva todo tiene mas sentido.




Por ejemplo, podras poner como objetivo que deseas hacer un regalo
especial a tu amiga Ana en su cumpleafios. El «por qué» podria ser que se
ha portado muy bien a lo largo de estos meses contigo. La definicion del
primer «para qué» (para que se sienta especial en su dia), del segundo (para
que ella se dé cuenta de lo mucho que vale y la gente que la quiere) y, sobre
todo, del tercero (para que sea fuerte y no se deje pisar por nadie mas
nunca) nos facilitaran sin duda el marco global del motivo intrinseco,
;verdad?

Hazlo, entrénalo con acciones del dia a dia y vuelve a este ejercicio
cuando debas preparar tu futura exposicion.




DISENA AHORA TU BIENVENIDA

Si te pregunto por una marca y modelo de coche, podrias decirme el tuyo, el del
ultimo anuncio que hayas visto o quizas tu favorito. Pero si lo hago con una
clase de avion... puede que no te venga a la mente ninguno o conozcas varias
opciones, aunque lo normal sera que menciones un Boeing 747, que es el mas
tipico, el que sale en casi todas las peliculas.

Uno de esos aviones comerciales, un Jumbo o 747, consume de media unos 4
litros de queroseno por segundo, casi 150.000 litros en un viaje de 10 horas.
Levantar ese gigante al despegar, justo cuando mas combustible lleva (en las
alas, por cierto) requiere un gasto mucho mayor al comienzo que cuando el
avion toma velocidad de crucero. Ademas, en el aire, planeando y gastando
combustible, se va aligerando un poco el peso de ese gigante, y el gasto, en
consecuencia, cada vez es menor.

Esto mismo sucede con cualquier comienzo: aprender a tocar un instrumento, a
pintar o bailar, y desde luego, con el de la creacion de un discurso, un argumento
0 ponencia.

Antes velamos que también los primeros minutos en el propio desarrollo de la
charla son los mas dificiles. No obstante, no todo es malo. Quienes superan esta
primera resistencia logran también «velocidad de crucero» y mas
maniobrabilidad para adaptarse a los inconvenientes inesperados, o, incluso, a un
aterrizaje perfecto. Por el momento, jdespeguemos!



INTRODUCCION, NUDO Y DESENLACE

Acudiendo a los clasicos, ¢recuerdas los tres actos del teatro griego?
Introduccion, desarrollo y conclusion. En este método, el apartado «Bienvenida»
es la introduccion y, por el momento, ha sido mas filoséfica que otra cosa.
Hemos mencionado la intencion, el motivo, la benevolencia con el publico, la
memoria como recurso contra el miedo escénico... Y si bien todo ello es
necesario, ponernos manos a la obra para construir un discurso o una ponencia,
al mismo tiempo que vas descubriendo las claves para hablar en publico, es
esencial. En este doble impacto consiste el Método BRAVO: eficaces pautas
para hablar en publico y un contrastado sistema para dar la forma idonea a
tu discurso.

No insinto que todo el mundo vaya a querer subirse a un escenario... ;Qué
estoy diciendo? jLa vida es un gran escenario! Ya seas tu quien eliges subir a
disfrutarlo o las circunstancias las que te empujen a hacerlo, aqui puedes
encontrar claves precisas para utilizar en las grandes ocasiones y en la
conversacion del dia a dia.

Ya sea por deseo o por necesidad, lo que seria una pena es que la idea de
preparar esa presentacion o discurso, en vez de entusiasmarte, te reporte sudores
frios.

Si es tu caso... jfelicidades! Tener este libro en las manos implica que estas
haciendo algo al respecto. jEl mundo es de los valientes! Y ser valiente significa
tener cierto miedo y hacerlo a pesar de todo. Y gracias. Porque, con todo lo que
hay escrito sobre este tema, que hayas elegido este manual para mejorar tu
comunicacioén es un honor. Te aseguro que vamos a diseccionar cada uno de esos
miedos y a acabar con ellos por completo. Hablar en publico se va a convertir en
tu arma de construccion masiva.



CIENCIA, PONENCIA Y AUDIENCIA

Existen cientos de motivos y de temas por los que querer o precisar hablar en
publico: contar tu logro personal, impartir clase, compartir los resultados de tu
departamento, de tu compafiia, detallar las bondades de tu empresa, de tu
producto, servicio o idea, defender tu postura, homenajear a alguien, recibir un
premio, entregarlo, presentar un acto o ser protagonista del mismo... cientos.
Pero lo més importante es saber CUAL es el tuyo. A partir de ahi, ;cémo elijo
QUE voy a contar y a QUIEN?



EL DNI DE LA AUDIENCIA

No tienes que pedirles el carnet para escucharte... mas averiguar qué edad tiene
tu audiencia es importante, ahora veremos por qué.

Analizar el DNI de la audiencia en este método consiste en saber todo lo posible
al respecto de: sus Dones, Numeros e Intereses.

Dones: como lo entiende en una de sus acepciones la Real Academia Espafiola,
es decir, como una «gracia especial o habilidad» para entender algo o hacer algo.

Nuameros: en cuanto al aspecto sociodemografico de la audiencia: sexo, edad,
procedencia, etc.

Interés: entendiendo que satisfacer la necesidad o interés del respetable es en
verdad el objetivo fundamental de una presentaciéon. Como decia el escritor y
orador motivacional Zig Ziglar’ (@TheZigZiglar): «A la gente no le importa
cuanto sabes, hasta que ellos no saben cuanto les importas».

Sé que soy un poco abuelita con los aforismos y refranes... json como novelas
de una sola linea! Aqui va otro de mi admirado politico, filésofo y poeta cubano
José Marti: «Hacer es la mejor forma de decir». { Vamos a ello!

Ejercicio

A modo de cuestionario, ve respondiendo en una hoja aparte las
preguntas que debes hacerte sobre tu publico antes de preparar la
exposicion. Estas cuestiones te ayudaran a definir tu presentacion, ya que lo
verdaderamente importante en ellas es quién asiste, ni el orador, ni la
tematica, sino quién recibe la informacion: la audiencia.

No tener en cuenta a la audiencia a la hora de plantear una charla es
como escribir un mensaje dentro de una botella, lanzarla en la costa mas
recondita del planeta y esperar con fe a que la reciba la persona que ta
quieres, cuando td quieras, para eso que tu deseas.




Con respecto a sus DONES

;Qué saben previamente sobre tu tema y sobre todo qué NO saben? ;Son
expertos a los que sorprender con un discurso profundo, salpicado de términos
técnicos o son profanos en la materia? En este caso, deberas adaptar el lenguaje
y utilizar muchos mas ejemplos y comparaciones, o se aburriran muy rapido y no
prestaran atencion... jes muy dificil recuperarla tras haberla perdido!

Asegurate de que los conceptos sobre los que se sustentan las ideas importantes
sean bien entendidos por todos los asistentes. El extremo opuesto es igual de
peligroso: si cuando hablas todo se reduce a comentar lo basico, puedes hacerles
sentir que los tratas como si no fueran capaces de seguirte, te veran arrogante y
pretencioso. Si no pueden levantarse y marcharse, se iran con tu mayor
competidor... su smartphone.

¢Hay alguien en la audiencia a quien debo reconocer? ;Algun cliente potencial
al que debo impresionar o agradecer algo especial? ;O tal vez entre los asistentes
haya alguien que ha logrado un hito resefiable?

Tenlo en cuenta a la hora de comenzar tu charla, puedes ganar no solo la
simpatia de esa persona, sino la del publico entero por tu generosidad al
reconocer un meérito de otro. Investiga sobre ellos. ;Cual es su profesion o
negocio? ;Qué puestos desempefian? ;Nivel social? ;Nivel de estudios? En un
mundo interconectado cada vez es mas sencillo averiguar informacion sobre las
personas que asisten a un evento o a un curso.

¢Qué capacidad tiene la audiencia para poner en practica el nuevo conocimiento
tras la intervencion? Ponte en su piel y piensa en sus «dones», en su aptitud para
poder realizar el cambio que propongas. Ten cuidado de no infravalorar a las
personas que te escuchan. Tu publico necesita percibir que lo que cuentas es solo
el comienzo de una aventura en la cual ellos son los protagonistas. Si, como John
F. Kennedy decia: «La unica razon para pronunciar un discurso es poder cambiar
el mundo», yo creo que la tinica razon de escucharlo es dar el primer paso para
cambiarlo realmente.

Con respecto a los NUMEROS

1. Rango de edad. Este aspecto es crucial a la hora de explicar conceptos,
aportar ejemplos e incluso para definir el estilo de presentacion que



realizaras. Seguramente, tendras afinidad con un rango de edad y dificultad
con otro.

En mi caso reconozco que el publico infantil me impresiona profundamente
y me reta mas que si tuviera que hablar delante del rey de Espafia. Con ellos
siento que mis ejemplos estan pasados de moda («jMira que no conocer la
serie Farmacia de guardia o Twin Peaks!). Aun asi, doy charlas en algunos
colegios sobre la importancia de aprender a hablar en publico: ellos lo
tienen bastante mas claro que nosotros a su edad. Cada vez que me preparo
para una clase en un colegio o instituto (incluso para la facultad), aprendo
algo nuevo, ponen a prueba mi flexibilidad, mi capacidad de captar la
atencion y mis reflejos en oratoria, json verdaderos maestros! Recuerda que
aprendemos mucho mas fuera de nuestra comodidad —conocida como zona
de confort— y procura hablar delante de personas que te reten a acercarte a
tu mejor version como orador (aunque eso implique dedicar tiempo extra
para prepararte para ello).

¢Cuantos son? Esto me ayudara a decidir de qué medios dispongo, si puedo
hacer mas o menos interactiva la charla o si necesito modificar algun
aspecto del contenido para adaptarme a ese numero de asistentes. Este
punto es fundamental, trata de conocerlo con seguridad antes de tu
intervencion.

Si hablas en un lugar conocido como tu empresa o en el colegio de los
nifios, no hace falta que tengas en cuenta esto que voy a decirte. Pero si, por
un casual, tuvieras que dar una ponencia como parte de un evento, procura
ser amable con los organizadores, trata de hacerles la vida facil con respecto
a tu charla (créeme, tienen mil cosas en la cabeza y agradeceran que alguien
los tenga en consideracion). Consultales el numero de asistentes con
delicadeza y estaran mas que dispuestos a contarte todo lo que conocen
sobre las personas a las que van a atender durante esa jornada.

¢De donde son? Puede que sean los asistentes los que vengan a tu ciudad.
En tal caso, recuerda la importancia de mencionar este esfuerzo. Imagina
que eres tu quien va a un lugar nuevo para ti y que la mayoria de los
asistentes son de ahi. Aqui tienes un truco para poder hacer mencion a
algiin aspecto positivo de la historia de ese sitio. No hace falta caer en
topicos. Busca nuevas historias. Si tecleas en Google: «historia Murcia» y
después seleccionas el apartado «noticias» en tu buscador, encontraras el



fantastico relato sobre Juan Carrion, hijo adoptivo de Cartagena, Murcia.8
Este longevo profesor de inglés logro que los Beatles incluyeran las letras
de sus canciones en sus albumes tras una charla con John Lennon. ;No te
parece genial? Si tus profes de inglés extraescolar hubieran sido los mios,
Queen, The Beatles y Bon Jovi, a partir de las letras de los cedés, este
hecho seria superrelevante también para ti. En cualquier caso, es solo un
ejemplo de tactica para reconocer publicamente un hecho destacado de un
lugar: es infalible.

¢Cuantos me conocen? Pregutintate si para mas de la mitad de los asistentes
eres alguien conocido. En ese caso, podras contar alguna anécdota personal
que haya sucedido en el tiempo que os conocéis, que sea relevante a la hora
de tocar ciertos temas. Si no te conocen, posiblemente tengas que dar mas
datos sobre ti y sobre cual es tu bagaje personal y profesional. Recuerda
calibrar a tu audiencia, no siempre necesitan tanta informacion.

Con respecto al INTERES

Scott Berkun® (@berkun), en el libro Confessions of a Public Speaker, dice que
las razones por las que una persona asiste a una conferencia suelen ser las
siguientes:

Para aprender algo.

Para encontrar una motivacion o inspiracion.

Para pasar un buen rato.

Para hallar una solucién a su problema.

Para ampliar su lista de contactos y hacer networking.

Por obligacion.

Analiza el posible interés de tu audiencia y preparate para satisfacerlo porque,
por mucho contenido y calidad que creas que estas entregando, si no satisface su
verdadero interés o necesidad, tu charla no les habra valido para nada. Nancy
Duartel® (@nancyduarte), una referencia en el mundo de las presentaciones
eficaces, recomienda que nos hagamos todas las preguntas posibles con respecto
a las necesidades de la audiencia. Aqui tienes unas sugerencias:



1. ;Por qué estan aqui los asistentes?
2. ;Qué tienen en comun?
3. ¢Qué piensan que van a obtener de la presentacion?
4. ;Qué saben sobre el tema?
5. ¢Han tomado ellos la decision de venir o alguien los ha enviado?
6. :Qué problema los ha traido hasta aqui?
7. ¢Puedes aportarles una solucion?
8. :Cuales son sus suefios? ; Con qué obstaculos se topan para alcanzarlos?
9. ¢Deberias no pronunciar algunos temas?
10. ;Qué puede ayudarlos a dar el primer paso?

Imagina que eres como el portero de la discoteca mas glamurosa del mundo
cuando solicita el DNI a la audiencia a modo de entrada a un nuevo mundo. Con
«DNI» me refiero a las siglas de: dones, nimeros e interés.

Tener dominado el «DNI» de nuestra audiencia nos garantizara tener registradas
sus aspiraciones y nos otorgara tranquilidad y claridad en la construccion de
nuestra ponencia.

Ejercicio

Rellena esta ficha siempre que vayas a realizar una comunicacion oral
con publico.

Dones
Numeros

Intereses




Recuerda volver a este ejercicio hasta que te salga de forma automatica
cuando vayas a preparar tu exposicion.




:QUE MATERIA ELIJO?

Partamos de un planteamiento sencillo. Las personas hablan de lo que saben, de
lo que aman o de lo que necesitan hablar. Pero, en principio, ningin tema es mas
interesante que otro. Si me preguntaran a mi, responderia que prefiero hablar
sobre la codificacion de la expresion facial antes que del marketing de afiliados;
que excita mas mis neuronas el repentismo (improvisacioén poética) que la épera;
y que, desde luego, puedo hablar durante mas horas de las inflexiones de la voz
que de la aleta anteroposterior de los delfines. Una vez ayudé a una persona a dar
una charla sobre estos magnificos animales y, a veces, creo que no nos dominan
por lastima. Normal que se escapen de nuestro planeta en la divertida novela del
guionista y escritor Douglas Adams.1!

Si no te suena esto que acabo de comentar, ignoralo o trata de ver o leer la Guia
del autoestopista galdctico, una muestra del particular humor inglés con
reflexion subyacente sobre la tremenda arrogancia del ser humano. Ahora que lo
pienso... no es mal consejo tampoco en un libro de oratoria: «Ninguno de
nosotros es el centro del universo. No te asustes [don’t panic]».



NO ES EL TEMA, ERES TU

Para una vez que de verdad debias aplicar ese: «No eres ti, soy yo...», vas y
culpas a la tematica (muy maduro). Hablando de cuestiones bisofias, recuerdo
una anécdota del instituto. Pertenezco a la primera generacion que no hizo COU,
el curso de orientacion universitaria vigente en Espafia hasta el afio académico
2000-2001. No eches cuentas que nos vamos a disgustar los dos, pero ya hace un
tiempo. Eramos decenas de adolescentes, conejillos de indias de una reforma
educativa que instaba a los alumnos a escoger entre un itinerario de orientacion
mas técnico-profesional, cientifico o humanista. En mi caso fue la tercera
opcién, y puedo decirte con orgullo que atn hoy recuerdo a la profesora de
ciencias sociales del instituto de Moratalaz, mi barrio madrilefio de siempre, que
marcO mi vida con frases como: «La paciencia infinita reporta resultados
inmediatos» y su pasion por el turismo.

En mi Instituto de secundaria habia como minimo un par de profesores por
materia. Si tenias la fortuna de caer en la clase de una determinada profesora de
historia, llegabas a amar o a odiar la asignatura. Lo mismo sucedia con la
literatura, las matematicas o la filosofia. Amarlas u odiarlas dependia de quién
impartiese las clases. Curiosamente, al llegar a selectividad, la prueba de acceso
a la universidad, la predisposicion del alumno junto con su esfuerzo durante todo
el curso y, me atrevo a decir, hasta la nota obtenida en la prueba, tenian tanto que
ver con lo que hubiera estudiado como el profesorado que hubiera tenido. Si las
materias no son lo importante, aprovecha para eliminar esa etiqueta del tuyo. La
tematica es como una puerta de entrada, de ti depende que permita el acceso a un
palacio o a una pocilga.



ERROR DE PRINCIPIANTE

Si quieres parecer poco profesional en tu discurso, debes (si, has leido bien),
debes comenzar con una de estas cuatro férmulas:

1. BUENO

2. PUES

3. UN POCO
4. PALMADA

No hay mejor manera de destrozar la imagen que se esta haciendo tu publico
sobre ti en esos primeros segundos definitivos que usar el lenguaje dubitativo.
Igual de terrible resulta acabar todo en diminutivo: un poquito, este ratito... (jun
asquito, vamos!).

Yo he visto cosas que no creerias, como explotar cerebros mas alla de la cuarta
palabra cuando el ponente comienza con un: «Bueno, pues en esta horita quiero
hablaros un poco de liderazgo» rematando con una palmada. Qué buena forma
de boicotear la conexion inicial, dinamitar la bienvenida y dificultar el resto del
discurso.

Antes te comentaba como funciona nuestro cerebro. Si en esos primeros
segundos les das motivos para que entiendan lo poco profesional que eres,
buscaran la manera de corroborar su intuicion incidiendo en tus siguientes fallos
en vez de en tus puntos fuertes. Por encima del sexo y por debajo del chocolate,
no hay nada que le guste mas a nuestro cerebro que tener razon. Dales a tus
oyentes un motivo para pensar que no estas a la altura y, como acababa aquel
refran, «échate a dormir»: poco podras hacer desde ese momento.

iVamos a lograr lo contrario! Disefiemos un comienzo de ponencia tan potente
como para asegurar, desde la perspectiva de la audiencia, la calidad de lo que
vera a continuacion. Empefiados en tener razon, la audiencia reparara en tus
puntos fuertes y al término de la misma pensaran que su intuicion no les engafio:
eres tan profesional como presentian.



¢{QUE APERTURAS RECOMIENDO?

¢Te parece que elegir una apertura es complicado?

Trata de explicarle a mi sobrina de nueve anos que las «casetes» que
encontramos en la casa de la abuela servian para escuchar musica y que, a
diferencia de pulsar un botoncito o, mejor dicho, acariciar una pantalla,
utilizabamos precisos instrumentos (léase un boli Bic Cristal) para poder
escuchar, sin gastar pilas, tu cancion favorita. Eso es complicado.

El otro dia, tras el bochorno de mostrarle la flor y nata del pop-rock de los 80 y
los 90 en Espana, le tuve que contar que el resto de las cintas servian para jugar
a un ordenador llamado Spectrum...

Previendo la andanada de preguntas que iban a caerme y la imposibilidad de
responderlas, tomé la decision de dirigirla «amorosamente» a la fuente del
conocimiento antiguo con un: «Anda, nena, con tu madre a ver Cuéntame, que
tu tia tiene mucho trabajo».

Amaia 1 - Tiaménica (ella lo dice todo seguido) 0 patatero.

Esa tarde encontré algo que me hizo ponerme en la piel de la mds pequefia de la
familia. Uno de los juegos del Sinclair Spectrum (;recuerdas lo que tardaban en
cargar?; tenias que encenderlo un martes para jugar el fin de semana), se
llamaba Superchess (superajedrez, nada que ver con el programa de cocina, no
nos liemos).

Enseguida me visualicé preguntando a mi hermano mayor como funcionaba
aquel juego bicolor. Antes de mandarme a paseo (la curiosidad de los nifios es
inagotable, la paciencia de mi familia... no), me explico lo que podian hacer las
fichas del tablero: las eles de los caballos, la diagonal de las damas y la libertad
de la reina, en comparacion con los movimientos sosos y limitados del poderoso
rey. Recuerdo que me explico que los peones eran como los soldados de
infanteria, al pie de la batalla, y que solo podian ir pasito a pasito, en linea
recta, a excepcion del movimiento inaugural. Parece que ese momento inicial
tenia mas importancia de lo que yo acertaba a entender en ese entonces, podia
determinar si la partida se ganaba o se perdia...



Esta es una de las tres maneras que mas me gustan para dar comienzo a un
discurso oral: contar una HISTORIA vy, si es autografa, mejor. Evidentemente,
es una clave para una charla, ponencia o discurso frente al publico, no para
soltarlo de la nada cuando alguien te pregunte tu opinion sobre algo. Al menos,
no en nuestra cultura, porque, si tuviera que hablar de como usan esas anécdotas
los estadounidenses, diria que estoy convencida de que se confeccionan una
carpeta de historias con moraleja que usan en cuanto la situacion guarda minimo
paralelismo, para evidenciar un concepto de manera original (ellos lo llaman
storytelling, el arte de contar historias, después te cuento como funciona). En
cuanto pueden, te espetan eso de: «Deja que te cuente una historia...» para
explicar mejor un concepto. Y como si fuera azucar, la «pildora» de informacion
pasa mucho mejor.

A. Forma de comenzar privilegiada: CONTAR UNA HISTORIA.

B. Segunda férmula para comenzar cualquier speech: aportar un DATO O
HECHO POCO CONOCIDO. Aprendi esta apertura y claves de incalculable
valor de mi queridisimo amigo y genio de la comunicacién Gonzalo Alvarez!2
(@gonalvmar).

Si usas esta opcion, el dato debe estar intimamente relacionado con el mensaje
que quieras exponer. Como €l suele decir: «Cuanto mas sorprendente, inesperado
o desconocido sea, mayor efecto causara». Al sacudir la mente de los asistentes,
se establece una conexion inmediata con ellos. El éxito de esta técnica de
apertura radica en que nuestra naturaleza es profundamente curiosa. Nuestra
atencion es como un gato al que hubieran lanzado un ovillo de lana. Con una
buena madeja, tiene juego para rato.

Imagina una de estas dos posibilidades. Puede que la tematica sobre la cual
queramos hablar sea el ajedrez, considerado como el rey de los juegos de tablero
por requerir una destreza mental sin parangon. O puede que la tematica sea
cualquier otra, pero que el ajedrez nos valga como metafora para transmitir de
manera original el verdadero contenido de la misma. En cualquiera de los dos
casos dime cémo te sientes al leer algo como esto: «A partir de la posicion de
inicio, existen 8 diferentes maneras de hacer mate en 2 movimientos, y 355
diferentes modos de hacer mate en 3».

¢No sientes un poco de curiosidad? Por poco que hayas practicado... ¢no te
parece impresionante poder vencer a alguien en apenas un par de jugadas? Si el



juego fuera usado como metafora, por ejemplo, hagamos un paralelismo entre el
ajedrez y una presentacion (asi por casualidad). ¢Te das cuenta de lo
determinante que pueden ser los primeros movimientos?

En cualquiera de los casos, esta segunda férmula consistente en aportar un
DATO RELEVANTE Y POCO CONOCIDO que sorprendera al publico y le
procurara altos niveles de atencion desde los primeros instantes de la charla.

C. La tercera técnica de apertura consiste en apelar a la audiencia como yo he
hecho contigo hace unos segundos: formula una PREGUNTA que no puedan
dejar de responder. El principio basico lo hemos comentado anteriormente: el
humano es curioso per se, y si el «anzuelo» muestra un atractivo cebo, no se
resistira a perseguirlo. Utilicemos el mismo juego: «¢Sabias que el ajedrez esta
considerado por el Comité Olimpico Internacional como un deporte?».

El debate esta servido.

Puede que no estés de acuerdo con la afirmacion, y que en tu percepcion el
deporte deberia implicar vigorosos movimientos, o que te parezca que el mal
llamado «juego» de ajedrez es denominado asi solo por gente que nunca lo ha
practicado en serio y desconoce que, al fundamentarse en estrategia y tactica,
como el futbol o el tenis, tiene todas las de la ley para ser considerado deporte
olimpico.

A menos que desconozcas por completo el tema del que hablamos, seguramente
tendras una opinién. Si alguien lanza una pregunta al respecto, aunque sea
mentalmente, responderas segun tu criterio y, en ese caso, tu atencion va a
mantenerse alta durante mas tiempo. Objetivo conseguido.

He comenzado gran parte mis ponencias haciendo tres preguntas. Ya habras
notado que la «nifia bonita» en oratoria no es el 15, sino el 3. Las recomiendo en
distintos puntos de cualquier exposicion publica porque, al incentivar la
participacion, mantienen muy alta la atencion de la audiencia. Si quieres una
féormula infalible para comenzar con preguntas, procura que sean retoricas,
cerradas e inclusivas.

Retoricas en el aspecto de no esperar respuesta; no se trata de un debate sino de
hacerles sentir que estan conversando contigo aunque no hablen en realidad.
Cerradas, es decir, que puedan responderse con si 0 no, nada de lanzarles una
pregunta que pudiera ser respondida con una larga historia personal e



intransferible por cada uno de ellos. Y, desde luego, inclusivas. Si vas a formular
una pregunta que presumiblemente se responda de forma afirmativa (si te sientes
confiado puedes pedir que levanten la mano como respuesta), procura realizar
una segunda pregunta que no deje fuera a los que podrian haber respondido de
forma negativa. Por ejemplo: «¢;Cuantos de vosotros habéis jugado al ajedrez en
algiin momento de vuestra vida?». Y su contraria: «¢Cuantos no habéis probado
jamas este sesudo juego?». Asi no dejo a nadie fuera.

A mi me gusta pedirles que levanten la mano para saber si estan en un bando o
en otro y como todavia me queda una pregunta por hacer les digo: «sCuantos de
vosotros habéis jugado o no pero no habéis levantado la mano?». Aunque no la
alcen, me aseguro unas sonrisas en el auditorio.

Esas tres formulas: comenzar con una HISTORIA, contar un DATO relevante,
o formular una o varias PREGUNTAS, son mis técnicas favoritas para la
Bienvenida.

Voy a darte muchas mas y te contaré como puedes verlas en internet gratis para
compaginar ejemplos reales con la teoria del Método BRAVO. Suelo recurrir a
las charlas de la pagina TED.com,!3 una organizacién sin animo de lucro
estadounidense dedicada a las «Ideas dignas de ser difundidas». Las siglas de
TED responden a: tecnologia, educacion y disefio, y nos valdran de ejemplo para
trabajar distintos aspectos del discurso.



OTRAS TECNICAS PARA INICIAR TU DISCURSO

— Dar las GRACIAS es una forma bastante conservadora de comenzar una
charla, funciona siempre (te explicaré el motivo en el capitulo de
«Reconocimiento»). Debe llevar poco tiempo, agradecer a los que te han
invitado a participar, a los organizadores, o a quien quieras pero nunca a todos a
la vez, se haria eterno y la audiencia no lo va a retener, solo les parecera un
tedio.

Si fuera el caso, deberias comenzar por agradecer a las personas que se pudieran
haber desplazado desde lejos hasta el lugar en el que se esté produciendo esa
charla. Todo el mundo hace un esfuerzo al asistir a cualquier evento, pero nada
es comparable a tener que recorrer medio pais, cuando no medio mundo, para
poder participar en un evento ya sea una convencién, una conferencia, un curso
o una boda. Si el AGRADECIMIENTO esta dirigido a tu equipo, mi
recomendacion es que lo menciones al final de la charla y que pongas especial
cuidado en no mostrar una modestia poco creible frente a tu audiencia. Cambia
el posible: «Yo no soy nadie sin ellos»; la falsa modestia huele mas que el
pachuli macerado. Intenta una férmula menos exagerada y di algo mas parecido
a «Seria imposible haberlo logrado sin este maravilloso equipo»; suena a
gratitud sincera.

Puedes ver un ejemplo con ese comienzo si buscas: «Alex Roviral4 — La
educacion del ser». Comienza dando las gracias por la presencia de una manera
tan educada y dulce que es imposible no seguir escuchando.

— Mencionar a alguien especial en la Bienvenida también es muy util. Destacar
la presencia de alguien importante que pueda estar presente, o no, a modo de
homenaje o agradecimiento. Incluso a una persona desconocida por ti hasta unos
minutos antes de subirte al escenario, y que, tras haber charlado contigo, te ha
dado pie aun sin saberlo para comenzar tu discurso haciendo referencia a ese
encuentro. Teniendo una buena razén para hacer PROTAGONISTA a alguien,
por un logro especial, por el tiempo que lleva haciendo algo resefiable, o quizas
porque ese es su dia, es muy agradecido por el publico. Recuerda que una de las
cosas que no debemos hacer es pretender que somos lo mas importante en ese
intercambio de ideas y emociones que es una presentacion, charla o discurso



(mas o menos formal). Lo deseable es que el verdadero protagonista de lo que
alli suceda sea el publico.

— Es posible que hayas escuchado lo bien que funciona un CHISTE para abrir
una presentacion. Cuando me piden opinion a este respecto, respondo como lo
haria el 80 por ciento de las parejas que conozco cuando les preguntan por su
situacion: es complicado. Si bien puede ser un comienzo grandioso como el de
Bill Gates!> en su discurso en Harvard: «He esperado treinta afios para poder
decir esto. Papa, siempre te dije que regresaria y conseguiria mi titulo». Arrancar
tu discurso haciendo sonreir sobre tus propios defectos —«Me hace feliz ser el
desertor mas exitoso de Harvard»— refuerza tu imagen ante la audiencia —
itodos tenemos errores!—, te humaniza, y, si ademas les haces reir con ello, te
vincula a ellos como ningtin otro recurso lo haria. Esa es la fuerza de la
comicidad. Pero como fuerces comenzar con un chiste que no funcione (y
existen cientos de posibilidades para que un comentario chistoso se vuelva
desafortunado en un determinado momento) acabas de sentenciar la charla a su
aniquilacion espontanea, obligando a la audiencia (que ya se muere por hacerlo)
a revisar sus trescientos veintidos mensajes de grupos de WhatsApp. Aunque
existe una formula de salir de esta... Si te decantas por esta opcion y el auditorio
no se rie, siempre puedes salir con un preparado: «Un chiste tan malo solo
podria ocurrirsele a mi cufiado el otro dia, que es de esas personas que cuando te
aconsejan te dan ganas de decirles: “jMira, no me ayudes mas!”. ;Sabéis a lo
que me refiero?».

— O puede que provoques alguna lagrimilla en la audiencia sin proponértelo. Si
lo finges, el fracaso esta asegurado, por moiias. Michael Jordan!® no forz6 una
LAGRIMA al ingresar en el Hall of Fame de la NBA, pero conmovi6 a su
audiencia a partir de su propia emocion. Que el deportista comparta sus fracasos,
como acicate para conseguir sus €xitos, nos regala una reflexion sobre la
necesidad de ser consistentes para con nuestros suefios y la necesidad de creer en
Nnosotros mismos.

— A colacion del ejemplo anterior, analicemos otro caso que solo funciona si no
es forzado: el comienzo INSPIRADOR. En el famoso discurso de la pelicula
basada en hechos reales EI milagro, Herb Brooks, interpretado por Kurt
Russell,!” comienza diciendo: «Los grandes momentos nacen de las grandes
oportunidades. Para eso estais aqui esta noche. Eso ya lo habéis ganado esta
noche...». Brooks fue un jugador, convertido en entrenador, que llevo al equipo
estadounidense de hockey sobre hielo a enfrentarse, en los Juegos Olimpicos de



invierno de 1980, al aparentemente invencible equipo de la Unién Soviética. No
sé si el discurso real se parecia o no al de la pelicula, pero me figuro como
podrian sentirse estos atletas estadounidenses, en mitad de la guerra fria y con el
marcador en desventaja. Imagino cémo pudieron influirles estas palabras y me
dan ganas de salir a correr como una loca. También me sucede cuando veo
Rocky. Luego recuerdo la cantidad de escaleras que subi en Filadelfia para
emularle y... se me pasa. Por suerte, hay deportistas y entrenadores cuyos logros
son capaces de motivarnos, de impulsarnos a la accion. Yo analizo sus discursos,
eso es lo que de verdad me mueve.

— Puedes comenzar haciendo una PROMESA a tu audiencia: «Si me prestas
unos minutos de atencion, podras obtener el maximo partido de tus
campaias de Adwords con el minimo coste», por ejemplo, antes de dar
TODAS las claves para conseguirlo. Ni pienses en acabar tu presentacion sin
haber cumplido tu palabra o eso sera lo unico que recuerden: que les fallaste.
Cumplela y supera sus expectativas, eso es lo que queremos que les vuelva a la
cabeza cuando piensen en tu tema y en ti. Me gusta el ejemplo de Anxo Pérez
(@anxo) en su ponencial8 en Mentes Brillantes 2014, donde aseveraba que se
puede aplicar la creatividad a los idiomas y lograr resultados asombrosos. Y si
fuera posible?

— Menciona un proverbio, frase hecha o un REFRAN que guarde relacién
directa con tu tema. Ya que hablamos de Bienvenida, ;qué te parece ésta de
Pitagoras de Samos?: «El principio es la mitad de todo». Por favor, por favor,
por favor, deja a Lincoln, a Einstein y a Marilyn Monroe tranquilos. No estoy tan
segura de que dijeran todas las frases que se les atribuye. Busca la charla de
TedxRiodelaPlata llamada «Nunca pidas permiso de Ronald Shakeaspear»1®
(acabado en r aunque cueste leerlo). La ponencia no tiene desperdicio y su
comienzo con una cita de Woody Allen te sacara la primera sonrisa: «Solo aquel
que ha comido ajo me puede dar aliento».

— En el comienzo, viaja al pasado y menciona un evento HISTORICO que por
algin motivo puedas relacionar con tu tematica. Existen paginas como
<hoyenlahistoria.com> que recogen los acontecimientos mas relevantes
sucedidos cualquier dia del afio, desde hace cientos. O simplemente puedes
hablar de tu propio pasado como lo hace Julian Rud?? en TedxPlazadelLector
cuando cuenta su relacion con el deporte desde que era un nifio.


http://hoyenlahistoria.com

— Genera un contexto futurista en el comienzo de tu exposicion. Inventa algo
que aun no ha ocurrido. Incluso puedes ensefiar un titular de un periodico del
FUTURO que cuente lo que ta deseas. ¢ Recuerdas la pelicula Regreso al futuro?
El protagonista veia justo un periddico de un futuro lejano a partir de unos
cambios especificos en el pasado.

Es para reflexionar si un pequefio cambio en el pasado podia provocar enormes
cambios en el presente... jsera que una pequefla modificacion en nuestro
presente podria cambiar radicalmente nuestro futuro? Tiene sentido, ¢no te
parece? Imagina que de verdad pudieras generar los recuerdos que te gustaria
tener el dia de mafiana, ;qué cambios incluirias? ¢Hay alguno que esté en tu
mano ahora mismo?

— Abre tu discurso con una gran IMAGEN, a pantalla completa y de calidad.
Nada de marcas de agua, ni de fotos distorsionadas o pixeladas. Una imagen vale
mas que mil palabras, no le bajemos el precio, por favor. De hecho, los bancos
de imagenes de calidad existen. No son faciles de encontrar, pero no es
imposible. Yo te sugiero <superfamous.com> y <pisaba.com>, que tiene
imagenes y videos gratuitos publicados bajo Creatives Commons (una
organizacion sin animo de lucro dedicada a promover el acceso y el intercambio
de cultura). La primera impresion en una foto para la Bienvenida es crucial, va a
tener un gran impacto en tu audiencia generando una emocion y basandose en
ella van a experimentar el resto de la charla. Sabemos que es un error, pero
cuando no tenemos demasiada informacion solemos juzgar el libro por la
portada. Si vas a tener apoyos audiovisuales, elige sabiamente cada uno de ellos.

— A muchos ponentes les gusta empezar con un VIDEO motivacional.
Reconozco que no es mi modo favorito de comenzar porque, aunque en términos
de captar la atencién funciona muy bien, la magia de los primeros segundos tiene
un protagonista extra en el escenario, el propio video. Si, ademas, es largo,
conocido, evidente y algo cursi (casi todos los videos motivacionales tienen esos
denominadores comunes), el efecto es mas negativo que otra cosa. Si no sabes
editar tus propios videos, puedes usar también anuncios o clips de peliculas:
YouTube es una fuente inagotable de ellos.

— Hablemos de otra forma original de comenzar: utilizando un ACCESORIO.
Lo que quiero decir es que, al salir al escenario (no te lo imagines como el Teatro
Real, que un escenario puede ser la sala de reuniones mas pequefia de la oficina),
tuvieras en la mano un objeto que atrape la atencion de la audiencia, que


http://superfamous.com
http://pisaba.com

protagonizara la accion contigo. Una conferencia genial en la que puedes ver
este efecto es en la charla «Memory — Unlocked de Chester Lian»2! en
TEDxYouth. Los primeros segundos te van a enganchar por completo: cuenta las
fases del duelo a través de un cubo de Rubik. Impresionante.
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He intentado evitar la comparacion habitual de los libros de oratoria con nuestros
colegas estadounidenses, pero es que son tan habiles con el show business
(expertos en negocio del mundo del espectaculo, un dia tengo que contarte lo
que vivi en Las Vegas) porque de pequefios, en el colegio, tienen una actividad
recurrente que consiste en llevar algo y contarles a los compafieros de qué se
trata, como funciona y cual es su relacion personal con ese accesorio. Puede ser
un mufieco, un libro, un artefacto o incluso una mascota. Este juego educativo se
llama «Show and Tell» («muestra y cuenta»), y gracias a €l los nifios aprenden de
una forma divertida un nuevo objeto mientras practican hablar en publico.
Cuando les preguntas, después de muchos afios, sobre aquel juego, la mayoria
recuerda quién trajo qué. Es una forma nueva, tnica y diferente ante todo muy
personal de presentar informacion, ¢no crees?

Si eliges esta curiosa forma de comenzar, recuerda que el objeto tiene que estar
muy relacionado con la charla, o al menos con una de las ideas fundamentales
que se cuenten en ella.

Comienza como desees y procura disfrutar este momento de creacion. Es cierto
que elegir una Bienvenida adecuada genera bastante mas incertidumbre que



cualquier otra parte de la charla, por lo determinante que es el inicio para con el
resto de tu intervencion. No sucumbas a este pensamiento. En ocasiones, hacer
el camino es la Unica respuesta para entender el propio camino; cada momento
de busqueda puede ser un momento de encuentro.

Si en algun momento te sintieras atascado, espero que esta frase de Anthony
Robbins (@TonyRobbins), seguramente el coach mas famoso (desde luego, el
mejor pagado) del mundo, te ayude tanto como a mi: «No hay personas sin
recursos, hay estados emocionales sin recursos».

Si percibes que tu proceso creativo no fluye tanto como quisieras... jcambia de
estado!

No estoy diciendo que te mudes o que te cases precipitadamente; te pido que
modifiques a conciencia tu estado emocional (esta es una sencilla técnica de
PNL con asombrosos resultados). Mi forma favorita para cambiar el estado es
ponerme musica potente, que me dé ganas de bailar y «sacudir» las
preocupaciones a base de dar botes.

Yo tengo una lista de auténtico subidon, en la que no faltan canciones de fiesta y
pachanga, y otra para concentrarme escribiendo, con decenas de canciones del
compositor Ludovico Einaudi (@LudovicoEinaud). Cuando cambio mi estado
emocional soy menos pejiguera y me permito crear sin tantas limitaciones.

Quiero cerrar este capitulo con un ejemplo de Bienvenida extra.
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EJEMPLO
BIENVENII]A

—

Ejercicio

Imagina que estas en la ceremonia de entrega de los premios mas
importantes de tu sector. Al llegar a tu categoria, te otorgan el galardon mas
importante. jFelicidades!

Escribe y recita varias veces un mensaje de dos minutos utilizando todo
lo que has aprendido en este capitulo. Conecta con el publico, busca la
opcién de apertura que mas te guste... y haz variaciones sobre la férmula
escogida hasta que llegues a la opcion ideal.

Comienza como quieras, pero hazlo con premeditacién y alevosia. Tu
audiencia agradecera que no hayas malgastado su momento de mayor
atencion improvisando. Si hablar bien en publico implica pensar bien en
privado, piensa bien tu BIENVENIDA y deslimbrales con tu exposicion.




«Hablas correctamente cuando tu
lengua puede transmitir el mensaje de tu
corazon.»

John Ford



2. RECONOCIMIENTO

Vv A

En el capitulo anterior, en la B del Método BRAVO, te conté como darle la
Bienvenida a tu tematica, a ti como ponente y a tu audiencia. Ahora nos
adentramos en la fase de R de Reconocimiento y los tres vértices protagonistas
de este método. Preparate para Reconocer como nunca tu materia, Reconocerte
(volver a conocerte) a ti mismo, y hacer lo propio con los que te escuchan:
Reconocer (honrar) a tu audiencia.



RECONOCIMIENTO A TU TEMATICA

Sitia tu materia como si de una fortaleza se tratara. Lee, mira, busca, comparte y
hasta respirala. Enamérate de ella y pon el foco en todo lo que pudiera estar
relacionado. Quizas te sorprendas porque, como dice Tony Robbins, «donde
pones tu atencion fluye la informacion», y seguramente empieces a ver articulos
relacionados con tu tematica por doquier.

Es como ese efecto que se produce cuando tienes un esguince y ves escayolas
por todas partes, o cuando eliges un coche, quizas tu favorito, y la ciudad se
plaga de ese modelo. ; Todo el mundo tiene el mismo? Lo cierto es que no, pero
es donde td pones el foco. Deberia ser mas famosa que la ley de la atraccion, la
ley de la atencion: alli donde pones tu atencion surge mas informacion.

Ejercicio

Robert de Niro es un actor extraordinario. Si te gusta mucho, podrias
decirme que tiene dos premios Oscar y ha sido nominado en cinco
ocasiones. Y si eres fan, seguro que conoces que la famosa escena de «Are
you talking to me?» frente al espejo en Taxi Driver fue totalmente
improvisada, o que los tatuajes que luce en El cabo del Miedo eran reales
porque no queria deslucir su actuacién preocupandose de que se borrarian
en el agua. Pero solo te considerarias un experto si sabes que en esta tltima
pelicula pago6 5.000 délares para adaptar su dentadura al personaje y tras la
pelicula tuvo que invertir 20.000 en dejarla como antes. O que abrié un
restaurante llamado Rubicon junto con Coppola y Robin Williams. O que
de pequefio le llamaban Bobby Milk por su aspecto blanquecino y juvenil.
Esta es una forma de «ser experto» en algo. Saber mucho sobre un tema y
poder demostrarlo.

Elige un tema que te guste e investiga durante cuarenta y ocho horas.
Investiga cual detective todos los datos, curiosidades y elementos, desde los
mas conocidos hasta los mas extraordinarios. Internet es tu aliado. Después
pon a prueba tu nuevo conocimiento y compartelo con alguien cercano, a




ver qué opinion te da al respecto. Te aseguro que a la gente le suele
encantar un: ;sabias que...?

Por ejemplo, ¢sabias que el caracterisitico ruido de la espada laser de
Star Wars se debe a que George Lucas utiliz6 un ventilador estropeado para
grabarlo?

La audiencia perdona que les cuenten un tema conocido siempre que el
acercamiento al mismo sea original, jsorpréndeles con algo que
desconozcan y les tendras de tu lado toda la conferencia!

De una forma sana «obsesionate» y reconoce tu tematica. No te estoy diciendo
que inviertas 10.00022 horas en ella, bajo la teoria de que ese es el tiempo que se
tarda en convertirte en un experto. Existe un deseo de cuantificarlo todo y no
siempre es posible, pero si te propongo que, para hablar con criterio sobre algo,
te «empapes» todo lo que puedas: antecedentes, consecuencias, soluciones
alternativas, etc. Cuanto mas sepas, mas sencillo sera seleccionar y elegir los
argumentos para exponer tu punto de vista tinico e irrepetible.

Los motivos por los que eliges esa tematica, y no otra, solo los sabes tu: tal vez
tengas una necesidad especifica (tu trabajo lo requiere) o sea por gusto personal;
ambas son validas. En el siguiente apartado te contaré como legitimarte en esa
tematica (si es que no lo estas ahora mismo) para que puedas convertirte en toda
una «autoridad» en la materia. Pero para ir «reconociéndola» deja que te
pregunte: ;quién es hoy un referente en ella? ;Qué persona te viene a la cabeza
cuando piensas en ese tema? Como dirla mi editor, Roger Domingo
(@RogerDomingo): «¢;Quién es el top of mind de esa materia?».

Casi siempre hay alguien que sabe (mucho) sobre algo antes que ti y eso es...
jideal! Aprende lo maximo sobre ellos, exprime toda la informacion que
encuentres y recuerda algo importante: no se trata de ser el primero o el unico, se
trata de ser el indicado. ¢Por qué no podrias aportar td algo original a esa
materia?

Vamos a adentrarnos, precisamente, en ese apartado:



RECONOCIMIENTO ATI MISMO

Nosce te ipsum significa «conocete a ti mismo». A este reto en forma de
aforismo se debian enfrentar todos aquellos que quisieran traspasar el umbral del
templo de Apolo en Delfos antes de comenzar una aventura.

Un reto tan complicado como justo. Pues, si existe un requisito indispensable
para iniciar un didlogo trascendental (dirigirnos a otros oralmente), esa es la
necesidad de analizar, comprender y aceptar nuestra esencia. En esta otra
aventura, la de hablar en publico, necesitaras conocer tus virtudes y defectos,
saber como proyectarlos de manera eficaz.

¢Por qué es importante reconocerse a la hora de hablar en publico? Porque tu
comportamiento responde al concepto que tienes de ti, es decir, que tus acciones
estan condicionadas por la idea inicial que tienes sobre tu persona y, por tanto,
las palabras que usas también lo estaran. Puede que ahora pienses que esto no es
tan relevante; no obstante, te aseguro que las palabras que eliges tienen un
profundo impacto en tu influencia, y afectan de manera significativa el resultado.



LA IMPORTANCIA VITAL DEL RECONOCIMIENTO

William James,23 profesor en la Universidad de Harvard y fundador de la
psicologia funcional, decia que «toda persona tiene la necesidad de ser
reconocida por los demas».

Del mismo modo que el hambre es saciada con comida, para subsanar esta
necesidad humana de Reconocimiento es necesario, e incluso imprescindible,
que se nos considere, es decir, que se nos otorgue valor.

Segtin Eric Berne,24 psiquiatra fundador del andlisis transaccional, la unidad de
contacto para «reconocer» a otra persona, ya sea de forma verbal, tactil, escrita o
gestual, se denomina caricia. Con este afectuoso apelativo se referia a cualquier
estimulo social, dirigido de un ser vivo a otro. Por sus investigaciones, y las de
los psicélogos que le precedieron, las «caricias», en el sentido mas amplio de la
palabra, son imprescindibles para el ser humano, hasta el punto de poder
enfermar si carecemos de ellas. Su ausencia puede provocar incluso la muerte en
edades tempranas.2>



HABLAR ES ACARICIAR LOS 0OiDOS

Podria hacer apologia de las «caricias», con menos rigor cientifico, por puro
sentido comun. Esas caricias entendidas como muestras de afecto, de amor
incondicional en el terreno familiar y romantico, y de reconocimiento y respeto
en el campo profesional. Son muy necesarias, ;No crees?

No obstante, este manual versa sobre oratoria. No se trata de un libro de
autoayuda (sin animo de ofender, creo en que ya sabemos lo que tenemos que
hacer, solo hay que encontrar la motivacion para hacerlo: En mi opinion
sustituiria ese nombre por autoconviccion). Ademas, no soy psiquiatra como
Berne. Pero entiendo que, como seres gregarios que somos, necesitamos de los
demas para sentirnos bien. Asi de sencillo. En ese intercambio, a distintos
niveles, incluido el comunicativo, entendemos no solo al otro, sino a nosotros
mismos. O al menos, lo intentamos.

Si este tema llama tu atencion, puedes indagar sobre la teoria del doctor en
psicologia Claude Steiner, en Los guiones que vivimos.25 Mi aportacion, sin
embargo, tiene mas que ver con la manera en que, a través de nuestra
comunicaciéon en publico, nos reconocemos mejor a nosotros mismos (lo que
podria ser una autocaricia en la teoria de Steiner) y beneficiamos a los demas,
pues reconocemos su presencia y su esfuerzo al escucharnos. Hablar es acariciar,
escuchar es recibir esa caricia.



TAL HABLAS, TAL ERES

No creo que sea cierto y, sin embargo, lo mires por donde lo mires, sera a partir
de la informacién con la que cuenten las personas que te escuchen en una
presentacion, al pronunciar un discurso, al responder una pregunta directa en la
oficina, o en la sobremesa del domingo, los retales con los que los demas
confeccionaran la imagen que tengan de ti.

Tu audiencia como receptora juzgara en cuanto a lo que perciba de ti, en ese
mismo instante, y lo calificara, casi sin querer, etiquetando al emisor a partir de
esa experiencia. Si en tu intervencion sobre un tema (incluso aquel que domines
con maestria) manifiestas un elevado nerviosismo a la hora de transmitirlo
oralmente, las personas que te escuchen podrian interpretar que esa inseguridad
no es tanto por hablar en publico, sino por tu competencia para con esa tematica.
O incluso con tu capacidad (o incapacidad) en general. Sin ser intencionado, a
priori, estan juzgando el todo por la parte. Eso es injusto para «la parte» —que
tal vez sea tu tema estrella—, y definitivamente injusto con «el todo», que eres
ti mismo.

En otro apartado te diré como proyectar «hacia fuera», a través del cuerpo y de
la voz, una seguridad y aplomo superiores a los que hoy poseas. En este, te
propongo que trabajemos «hacia dentro» haciendo un ejercicio basico: vamos a
reconocer en qué version de nosotros mismos estamos operando. Es decir, como
estamos por dentro, en este preciso momento.

¢Has escuchado la expresion «circulo vicioso»? Esto se da cuando dos
circunstancias, que son a la vez causa y efecto, se retroalimentan en sentido
negativo. Un ejemplo de circulo vicioso con respecto a la idea de hablar en
publico seria decir algo asi: «Como no hablo en publico a menudo, no hago
buenas presentaciones. Y, claro, como mis presentaciones no son buenas,
procuro hablar en ptblico lo menos posible».

Es como el ciclo sin fin de EI Rey Ledn pero en su version de pesadilla. La
«pes(c)adilla que se muerde la cola»: una idea limitante que se establece en tu
mente con fuerza. A esto se le denomina «creencia limitante»; es una idea que,
pudiendo no ser cierta, se establece en tu cabeza como si lo fuera y condiciona tu
comportamiento limitandolo.



Las creencias pueden modificarse, puedes transformar una idea limitante en una
potenciadora. Seria como transformar un circulo vicioso, en uno virtuoso, ;qué
tal asi?: «Como disfruto de una autoestima positiva, hablo en publico bastante
bien, con mucha seguridad. De hecho, hablar en publico mantiene alta mi
autoestima.

Suena mejor, ;no crees?

Crea tu propio circulo virtuoso confiando en este primer paso y aprende a
reconocerte a ti mismo: aumentar tu autoestima y la calidad de tus
presentaciones al mismo tiempo, jdos por uno!



RECONOCETE: TU AUTOIMAGEN

«Hay muchas maneras de ponerse fuerte, y a veces hablar es la mejor de ellas.»
Esta sencilla reflexion la he extraido del magnifico libro del extenista André
Agassi (@AndreAgas si): OPEN: Memorias.2” Tuve la oportunidad de escuchar
a este gran profesional en un evento de directivos y personalidades mundiales,
organizado por una cadena de television, y no puedo estar mas de acuerdo con
esa afirmacién. Hablar en publico no solo sirve para persuadir acerca de las
bondades de un producto o transmitir una gran idea; cuando lo hacemos bien,
sucede algo increible: nuestra imagen interna sale reforzada.

Si, como suelo defender en conferencias y talleres, hablar bien en publico se
fundamenta en pensar bien en privado, ha llegado el momento de usar esa
reflexion en primera persona:

Ejercicio

— ¢Qué piensas sobre ti mismo?

— ¢Cual es tu opinion honesta de ti como persona, como profesional?
— ¢Quién eres?

— ¢Qué sabes hacer?

— ¢Por qué deben escucharte?

Laura M. Roberts,?8 profesora de conducta empresarial en la Harvard Business
School, experta en como desarrollamos identidades positivas y auténticas en el
trabajo, explica que todos tenemos momentos memorables en los que sacamos
nuestro potencial. Pero, del mismo modo, ocurre que, en otras circunstancias, es
nuestra peor version la que toma el control de nuestra vida. Con el paso del
tiempo esas experiencias y su «peso especifico» en nuestra memoria van
conformando nuestra autoimagen.

La imagen que tenemos de nosotros mismos puede ser positiva o negativa, pero
no es inmutable. Esta investigadora orienta a las personas en el proceso de crear
su propia imagen tras formularse algunas preguntas tan simples, y tan complejas,



como las que aqui te ofrezco. Es fundamental reflexionar sobre ellas, jno te las
saltes! Creo, profundamente, que los resultados que obtenemos nunca podran
superar el concepto que poseemos sobre nosotros mismos. Necesitamos
analizarlo y transgredirlo para mejorar dicho resultado.

Vamos a hacer este ejercicio juntos:

Ejercicio

— ¢Cuales son las tres palabras que mejor te definen como persona?

— ¢Qué es eso tan singular que te hace muy feliz y te permite rendir al
maximo?

— Piensa en un momento en concreto, en el trabajo o en el hogar, en el
que actuaste de forma natural y adecuada. ;Como puedes actuar hoy del
mismo modo?

— ¢Cuales son las virtudes que te caracterizan y como puedes aplicarlas?

Seran muchas las preguntas que debas hacerte en las que el tema central seas tu
mismo. Y, como bien sabes, no siempre nos tratamos con justicia. Algo que se
percibira en tu discurso, en tu forma de expresarte e, incluso, en tu comunicacion
no verbal, algo que trabajaremos en capitulos posteriores.

Por eso es importante que aprendas a reconocerte, aceptarte y esforzarte por
exprimir tus verdaderas capacidades. Y subrayo verdaderas, porque es increible
la cantidad de trampas en las que caemos cuando nos analizamos a nosotros
mismos. ¢Sabias que la mayoria de los test psicologicos que plantean preguntas
sobre el futuro dan resultados adulterados porque las personas respondemos
basandonos en como nos gustaria ser y no en como somos realmente? Es decir,
respondemos de manera aspiracional.

Ya conoces mi empefio en ensefiarte con ejemplos las teorias que encierra el
Método BRAVO. En este caso voy a recomendarte la charla de Brené Brown:2°
«El poder de la vulnerabilidad» (puedes encontrarla sin problema en YouTube).
En ella, la investigadora Brown desbroza el concepto de «vulnerabilidad»
despojandole de su sentido peyorativo, confiriéndole otro mas benevolente que
se resume en esta idea: sin vulnerabilidad no hay conexién. Asi de simple.



Vulnerabilidad a modo de caja de Pandora donde se encuentran los sentimientos
mas dafiinos y también los mas exquisitos, como el amor, la conexién, la

compasion, etc.
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Déjame aclarar que este capitulo es el mas personal, el que mas implicaciones
emocionales conlleva, ya que estamos trabajando tu parte interna como orador.
De nada sirve llenar de florituras una presentacion sin este analisis interno. Vas a
comprobar como con los sencillos ejercicios que voy a proponerte, lejos de ser
complicado, se vuelve una tarea reconfortante y sobre todo util a muchos
niveles, especialmente para aprender a hablar en publico con eficacia y preparar
tu propia exposicion oral.



TU ZONA IDEAL

Observa este dibujo. Como ves hay dos pares de variables: autoestima y
heteroestima; intimidad y extimidad.

r AUTOESTIMA j

INTIMIDAD EXTIMIDAD

L HETEROESTIMA J
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AUTOESTIMA 'Y HETEROESTIMA

Lo primero que debemos tener en cuenta es que, cuando hablamos de estima,
estamos hablando de amor. Asi pues, si menciono la autoestima, estaré
refiriéndome al amor que sentimos por nosotros mismos, mientras que, si me
refiero a la heteroestima, estaré hablando del amor que recibimos del exterior, de
otras personas.

Estos dos elementos deberian estar equilibrados. Si en tu caso es asi, felicidades
y MajQa’tera’ (no es un error tipografico: los trekkies saben que es la manera de
decir «bienvenido a la Tierra» en el idioma extraterrestre klingon de Star Trek),
porque debes de ser de otro planeta. De veras, es raro encontrarnos equilibrados
en este aspecto. Lo habitual es que uno de estos elementos tenga mas peso
especifico, lo cual condicionara inevitablemente nuestro comportamiento.

Ahora voy a pedirte que visualices un subibaja, uno de esos tipicos columpios de
los parques infantiles. Seguro que alguna vez jugaste en ellos. Si lo hiciste,
recordaras que lo complicado era quedarse con ambos lados en equilibrio. Y si lo
conseguias, era apoyando los pies en el suelo, ;verdad? La imagen del balancin
te ayudara a comprender este concepto de equilibrio tan ttil a la hora de hablar
en publico.

Si el lado de la autoestima esta arriba del todo, la heteroestima, por el contrario,
estara baja. Esto significara que el amor que nos autoproclamamos desatiende a
la opinion de aquellas personas que nos rodean. Y, por lo tanto, tenderemos a
intoxicar nuestras palabras con soberbia, prepotencia, falta de escucha o empatia.

Por el contrario, si es el lado de la heteroestima el que esta por las nubes,
habitualmente caeras en la incoherencia entre lo que sientes y lo que dices, pues
tenderas a la busqueda del agrado exterior o incluso a la sumision. Créeme
cuando te digo que esto se percibe bastante mas de lo que parece.

Ejercicio




Haz la prueba y piensa en varias personas de tu entorno. ;Qué lado de su
«columpio» tienen arriba? ;En qué grado? ;Podrias pensar en alguien que
sea un caso muy pronunciado en cualquiera de los dos extremos? Pues
ahora piensa, ¢no es acaso por lo que dicen y por como lo dicen por lo que
les atribuyes ese comportamiento?

Por ejemplo, piensa en Cristiano Ronaldo y en Rafa Nadal. Los dos deportistas
de éxito y con millones de fans por todo el mundo. En una entrevista uno
contesto que la gente le envidiaba por que él era «guapo, rico y bueno». El otro,
tras conseguir el trofeo mas importante de su deporte, dijo: «Es una barbaridad
considerarme el mejor deportista de Espafia».

;Sabrias decir quién dijo qué? Obviamente, esas etiquetas de humildad o
prepotencia les acompafiaran siempre.

En aquel balancin usabamos nuestro centro de gravedad como herramienta para
subir o bajar, moviéndolo hasta encontrar el equilibrio. La forma que te
propongo para subir la autoestima consiste también en prestar atencion a «tu
centro». Hablamos de identificar las cualidades positivas que te hacen ser como
eres, las habilidades y recursos especiales que diferencian tu esencia de la de los
demas. Identificar estos atributos te ayudara a tomar decisiones sin requerir de la
opinion de terceros. Y tu audiencia se percatara, aunque no sepa explicar muy
bien por qué, de tu conviccion y confianza en ti mismo.

Ejercicio

Escribe tu hoja de Logros. Asi, como lo lees. Solo necesitas un boligrafo,
un folio en blanco y no parar de escribir hasta que esté completo por las dos
caras. No te preocupes si, al principio, se te ocurren pocos o tan solo se te
pasan por la cabeza frases del tipo: «soy muy amigo de mis amigo» o
«tengo pillado el punto de la tortilla»...

Es mucho mas habitual de lo que parece, sucede porque solemos
concebir la modestia de una manera equivocada. Eres mejor que eso: yo lo
sé, y ti también. Si superaste tu etapa escolar, aprobaste alguna asignatura




en el instituto o te graduaste en aquel curso, piensa en cuantos no
consiguieron alcanzar esos mismos objetivos.

Si eres capaz de ayudar a un turista perdido, indicandole como llegar a
algtn lugar concreto, si conduces un coche o alguna vez has montado en
bicicleta, si eres buena gente con tus vecinos o puedes cantar una cancion,
si tienes buena mano para la decoracion o tienes habilidad para arreglar
algo..., por favor, ESCRIBELO. Honra tus esfuerzos convertidos en
LOGROS vy, al menos por una semana, trata de mirarlo cada dia. La
autoestima, como el biceps, puede trabajarse, y este es un buen ejercicio
para sacar musculo.

Si, por el contrario, sabes que vales tu peso en oro, pero no siempre recibes de
fuera las sensaciones positivas que desearias, es el momento de subir la
heteroestima y analizar tus areas de mejora en este aspecto. Pide feedback
sincero sobre tu trabajo y comportamiento, puedes aprender mucho de otros y
con otros a partir de una pregunta tan sencilla como: «;Y td qué opinas?».
También de la sincera peticion: «Te necesito».

Ejercicio

Antes de preparar tu exposicion, haz un repaso a este sencillo ejercicio
para balancear los dos elementos. Una entrevista de trabajo, la peticion de
un aumento de sueldo o una conferencia de tu tema necesitara que el
equilibrio reine en tu interior para potenciar tu reconocimiento.




INTIMIDAD Y EXTIMIDAD

Cuando estamos frente al publico, mostramos facetas de nuestra personalidad
que deseamos y otras, aunque no lo deseemos, también quedan expuestas. La
autoestima y heteroestima que acabamos de analizar son dos de las cuatro
variables que sirven para comprobar si la imagen que tienes sobre ti y la que
muestres estan alineadas y son lo mas positivas posibles.

Las otras dos variables del cuadrante son la intimidad y la extimidad. O, dicho
de otro modo, como respetamos nuestro mundo: emociones, sentimientos,
percepciones, opiniones, deseos, anhelos, miedos, etc., y lo que hacemos en
consecuencia.

Si nos sentimos mas comodos preservandolo para nosotros mismos, estamos
acrecentando nuestra intimidad. Si tenemos la necesidad de compartirlo con los
demas, estaremos dando rienda suelta a nuestra extimidad.

El médico y alquimista Paracelso decia que «la dosis diferencia un veneno de un
remedio». Si buscamos la justa medida para tu autoimagen, la proporcion entre
ambos comportamientos, como puedes imaginar, deberia estar nivelada.

Un exceso de intimidad, por ejemplo, te hara perder la perspectiva real de tu
situacion, te impedira enriquecerte de las vivencias de otras personas y, del
mismo modo, reducira tu capacidad de influencia, alejandote del aprendizaje. En
el otro extremo, un exceso de extimidad podria acercarte a una vida frivola y a
someterte en exceso a la aprobacion de los demas. Consumira tu tiempo y
mermara tu productividad, lo que podria llegar a provocar desconfianza en tus
capacidades.

Siempre han existido ambos vértices. Pero ha sido a partir de la aparicion de las
redes sociales cuando esto se ha potenciado hasta extremos insospechados, hace
apenas una década, tanto en personas que rehliyen compartir sus vivencias y/o
sentimientos para evitar ser juzgados, como para quienes parecieran precisar la
respuesta y aprobacion de la comunidad.

Aprovecho para poner el acento en este punto porque, si bien hablar en publico
es un acto de extimidad, hablar todo el rato y sobre cualquier tema tiene el



mismo efecto contraproducente que no decir absolutamente nada a nadie. Es
decir, el valor de lo que dices tiende a cero.

Vivimos en la era de la extimidad, lo que, curiosamente, esta generando mas
personas introspectivas que nunca. ;Por qué? Porque los medios suelen ser
controlados por quienes dominan el arte de la comunicacion. Mientras que hace
una década existian lugares y ambitos que obligaban al intercambio de ideas y la
defensa personal de planteamientos, ahora es muy facil expresarlo todo a través
de la pantalla de un smartphone. Nos escondemos tras correos electronicos,
wasaps y mensajes en redes sociales. Eso merma la capacidad mayoritaria de
comunicacién otorgando el poder a esos que llaman influencers, que no son sino
quienes han comprendido y aprendido como dominar la nueva comunicacion.

Es hora de transformarte en un influencer (una persona con capacidad de
influencia en un grupo social), y no por aparentar (capaces de llevar gorro en
verano y shorts en invierno porque la moda lo dicta). Uno real. Alguien que
merezca la pena escuchar y que no acalle sus opiniones o las oculte tras un
movil.

Ejercicio

Busquemos el equilibrio. Analiza donde te sittas respecto a esta segunda
variable de intimidad y extimidad. Examina las dltimas veinticuatro horas y
explora las acciones que tengan que ver exclusivamente con el tema sobre
el que deseas convertirte en influencer.

Suma un punto por aquello que hayas comunicado publicamente. Resta
un punto por aquellas ocasiones que, pudiendo haber hablado, te has
callado, dejando pasar la ocasion. Elimina los puntos de las situaciones en
las que lo que has dicho de tu tema ha estado fuera de lugar o ha sido
contraproducente, asi como por las frivolidades sin valor real que has
publicado en tus redes sociales. ;Qué nota sacas? ;Te acercas a la posicion
neutra? ;Has tenido que eliminar muchos puntos?




TEORIA DEL IMPOSTOR

Rubia, metro sesenta y siete, impecablemente vestida. Puestazo, superreconocida
y muy preparada académicamente. Madre ejemplar de un par de crios. Fiel
esposa y amiga leal.

—:Motivo de la consulta?
—Siento que soy un bluf. —jPalabras textuales!

—Mobnica, ¢td sabes lo que es un bluf? ;Cuando alguien o algo aparenta ser lo
que no es? —replico algo perpleja.

—No, yo soy un bluf —me espeta con una mirada esquiva, repleta de angustia,
que denota una terrible sensacién de fraude.

Los psicdlogos se refieren a esta sensacion como el sindrome del impostor y
cada afio aumenta el porcentaje de personas que lo sufren. Un ensayo publicado
en la Revista de psicopatologia y psicologia clinica3® lo explica como: «La
existencia de dudas acerca de la propia habilidad, el miedo al fracaso y el
mantenimiento de unas bajas expectativas de resultado, todo ello a pesar de una
importante historia de éxitos».

Vivimos en un mundo acelerado en el que parece que el tiempo disminuye,
mientras las metas que alcanzar crecen a ritmos desmesurados. ¢Alguna vez te
has parado a recordar como era la vida en la época en la que se revelaban las
fotos? ¢Ha existido siempre esta sensacion de autoexigencia? ;Nos afectaban
tanto los ejemplos desproporcionadamente comparativos cuando no existian
Facebook o Instagram?

Acepto que los tiempos cambien, pero me estomaga que los gurts del marketing
nos sometan a la presion del binomio «adaptarse o morir». ;Por qué no afiadir
una tercera opcion?

Si, como decia Buda, «todo lo que somos es el resultado de lo que hemos
pensado», ;podriamos aprender a pensar diferente? Después de todo, si la cabeza
es redonda, jquizas sea asi para que las ideas puedan cambiar de direccion!



Consultando esta cuestion con mi talentosa amiga psicologa Pilar Cebrian
(@Pilar_ce brian_0O), confirmo la idea de que es posible modificar nuestro
patron de pensamiento a voluntad. Veamos como domar ese «enemigo interno»
que es, en ocasiones, nuestra mente.



ANTIDOTO PARA EL VENENO

— En esta ocasion he tenido suerte, pero, quizas, en la préxima fracase.
— Ni siquiera tendria que estar aqui.

— Siento angustia en el pecho; aunque me reprocho cuando lo dejo, solo puedo
pensar en ciando acabara.

Tal vez, frases como estas te parezcan singulares y aisladas, pero lo cierto es que
la sensacion de haber engafiado a los demas para parecer mas competente de lo
que uno se considera en realidad es mas comun de lo que cabria imaginar. Y se
acrecienta con el temor a tener que hablar en publico sobre un tema que, si bien
podemos conocer, nunca dominaremos completamente.

El sindrome del impostor es una sensacion punzante que nos hace sentir que no
somos aquello que ofrecemos, que estamos vendiendo diariamente una mentira
sobre nosotros y que, cualquier dia, van a descubrir que, en verdad, somos un
fraude. No se trata de miedo escénico, ni de ataques de panico. Es mas bien la
profunda, y a veces paralizante, creencia de haber recibido algo que no nos
merecemos, de que, en algin momento, nos descubriran.

El origen puede estar de nuevo en la infancia temprana o la dinamica familiar,
las expectativas sociales, los prejuicios, la personalidad o el lugar del trabajo.
Muchos de los que sufren este sindrome son personas de éxito incapaces de
interiorizarlo. Lo atribuyen a cualquier circunstancia con tal de no contabilizarlo
como fruto de su talento: a su don de gentes, a sus contactos, a la perseverancia,
al tiempo o a la suerte. Viven con la sensacion de que, en cualquier momento,
alguien puede encontrar el truco y descorrer las cortinas, como en El Mago de
Oz, evidenciando las imperfecciones del ser humano que son.

Estos signos de inseguridad aumentan al recibir elogios, pues, estos, lejos de
favorecer la conciliacion de la heteroestima y la autoestima, contribuyen a
ensanchar el abismo entre el mensaje que reciben del exterior y el concepto que
tienen de si mismos. Y, del mismo modo que quitan importancia a sus logros,
exageran sus fracasos. El resultado es que aceptan mejor las criticas que los
cumplidos, reconoces ese comportamiento que tienes cuando alguien te dice



«jQué bien te sienta ese modelito!» y ti contestas con un «;Esto? Si no vale
nada». Si te sientes reflejado en esa situacion, lo mejor que puedes hacer es
comenzar a dar las gracias la préxima vez que te hagan un cumplido. Sin
justificarte, sin excusas, simplemente dar las gracias.

Para los que padecen este sindrome, una sola decepcién construye la prueba
fehaciente que necesitan para corroborar su concepto de impostores. Se aferran a
cualquier hecho que reafirme su idea de ser una nulidad. La ironia es que los
errores confirman esta teoria y los éxitos, lejos de disipar los miedos, los
acrecientan. Asi pues, ;cOmo romper este patron cognitivo irracional?

El cerebro se rige, basicamente, por las normas de aprendizaje. Es cierto que
disponemos de una serie de variables de nuestra personalidad que son heredadas
o innatas. Asi como con una serie de miedos evolutivos que, con el paso del
tiempo y la exposicion, terminaran desapareciendo. El miedo al vacio o a los
ruidos excesivos son algunos de ellos.

A medida que avanzamos en la vida, el cerebro observa el exterior y conforma
sus propias teorias, mas o menos racionales, en funcion, no de las vivencias a las
que se enfrenta, sino de la interpretacion que hace de ellas. Muchas veces,
cometemos el error de pensar que «soy asi, y punto». Pero la neurociencia, como
muy bien demuestra el investigador César Tomé3! (@Edocet) en su video
titulado «La ilusién del yo», se ha encargado de dilapidar esta excusa para
siempre. Ahora si tenemos pruebas de que, gracias a la plasticidad neuronal,
nuestro cerebro dispone de tal capacidad para reestructurarse. Ya no solo
sabemos con certeza que podemos cambiar, ademds sabemos que
definitivamente ha dejado de tener sentido la expresiéon «yo soy asi».

Ni tu peor enemigo puede hacerte tanto dafio como tus propios pensamientos. La
buena noticia es que se puede aprender a pensar (jhay esperanza para la
humanidad!). Y nos iria a todos mucho mejor si practicaramos pensamientos
positivos a menudo. No voy a inventar el hilo negro con esta apreciacion, pero a
pensar se aprende. Y se aprende pensando. Practicar el habito de generar
pensamientos potenciadores, en vez de ideas dafiinas y limitadoras, va a
modificar significativamente nuestro estado emocional. Y ahi es donde puedo
asegurarte que los resultados seran distintos.

Tito Livio, el historiador romano, decia que «cualquier esfuerzo resulta ligero
con el habito». Entonces, ¢podriamos llegar a generar una conducta que nos



alejase del sindrome del impostor?



SIEMBRA PENSAMIENTOS POTENCIADORES

Tu cerebro aprende e instala aquello que repites con frecuencia y, a su vez, envia
los neurotransmisores correspondientes a ese pensamiento, generando en nuestro
cuerpo emociones y reacciones fisiolégicas concretas. Si cuando veo un perro
pienso que es peligroso, mi cerebro liberara los neurotransmisores vinculados a
la emocion del miedo para que me acelere el pulso, aumente la sudoracion y
salga corriendo, aunque, dependiendo de la persona, también podriamos
reaccionar quedandonos literalmente congelados o incluso atacando al animal. El
problema, con total seguridad, no es el perro. jEl problema es que he aprendido a
pensar que podria ser peligroso!

¢ Ves claro el origen del sindrome? Si cada vez que consigo algo positivo en mi
vida, ya sea en el ambito laboral o en el personal, lo filtro diciéndome que ha
sido fruto del azar o del nepotismo, mi cerebro le restara valor automaticamente,
inhibiendo la liberacion de los neurotransmisores que, de forma natural, deberian
estar asociados a una emocion de alegria y bienestar, tales como las endorfinas o
la noradrenalina.

Por el contrario, liberara los neurotransmisores causantes de miedo, decepcion e
incertidumbre. Es una especie de autoboicot para que cada situacién coincida
con mi patron cognitivo, que puede ser irracional pero, a priori, es el tnico que
CONoZzco.

La clave para dejar de sentir ese bluf consiste en romper esta contingencia, esa
linea de pensamientos limitadores, y modificar la direccién de las emociones
adheridas a ellos. En este sentido, debemos modificar la polaridad de nuestra
interpretacion y entrenar el acopio de un buen repertorio de pensamientos
positivos. Prueba hoy mismo este consejo para lograrlo y repitelo de manera
consistente. Ya sabes que la unica forma de perpetrar un pensamiento es la
repeticion del mismo hasta el cambio de patron mental.

Ejercicio




Piensa esta misma noche, antes de dormir, diez cosas buenas que han
sucedido a lo largo del dia. Repite este ejercicio durante veintiin dias. Al
principio te costara un poco, y habra noches en las que parezca que nada de
lo que te hubiera acontecido desde que te despertaste fuese digno de
mencion. Pero, poco a poco, como quien ejercita un musculo, vas siendo
consciente de que existen muchas mas cosas buenas en tu dia a dia de las
que, a priori, eras consciente (solo estar vivo podria ser suficiente motivo
para estar agradecido) y al rememorarlas trabajaras esa area del cerebro
responsable de tus futuras interpretaciones.

Cuando pienses en tu cualidad para hablar delante de una audiencia, procura
evitar términos absolutos y tremendistas basados en experiencias pretéritas poco
satisfactorias. Si aquel evento de tu pasado no fue todo lo deseable que habria
cabido esperar, recuerda ese aforismo que dice: «A veces se gana y a veces se...
japrende!».

Si, por el contrario, el resultado fue mas que digno, deshazte de la humildad mal
entendida y repite interiormente la consigna que me dio un maestro al
escucharme desdefiar mis virtudes: «Querida, no seas tan humilde, que no eres
tan importante». Me peg6 el corte de mi vida y, de paso, me regal6 esta leccion
que hoy comparto contigo. Dale el valor que merece a cada acto y aprende a
tratarte como lo harias con un buen amigo. Después de todo, tu seras, con
seguridad, la persona con la que mas tiempo pases. Como decia Oscar Wilde:
«Amarse a uno mismo es el comienzo de una aventura que dura toda la vida».



CONSECUENCIAS DEL RECONOCIMIENTO

Alguien que se caracterice por su heteroestima y extimidad sera una persona que
tendera a emplear el lenguaje de quienes le rodean, intentara agradar en exceso a
sus contertulios y caera con frecuencia en incoherencias. Ademas, abusara de las
preguntas aprobatorias en su discurso, sus afirmaciones contendran dudas y no
defendera de una forma suficientemente razonada ninguna idea. Reflexiona: ¢le
comprarias un coche? ;Le votarias? ;Le respetarias y valorarias si fuese tu jefe?

A través de un estudio que se llevo a cabo en la Universidad de Berkeley,32
pudimos saber que, en funciéon de cémo procesemos el significado de las
palabras, se activan patrones cerebrales, muy complejos pero, asombrosamente,
similares. Es decir, que palabras como: madre, esposa, hogar, compafieros,
padres... (relacionadas con aspectos de nuestra vida familiar) activan siempre las
mismas zonas del cerebro.

Entonces, tiene sentido que reconozcamos como nos hablamos, cual es nuestra
autoimagen y como influye en lo que decimos y cémo lo decimos. Reflexiona
sobre esto porque, si cuando hablas de ti mismo siempre terminas poniéndote un
«pero», debes saber que, segtn este estudio, ese término en el mapa semantico
de nuestro cerebro activa las mismas areas que nos ponen alerta frente a la
desconfianza, la duda, el engafio y la incertidumbre. Y tud, ;confias en ti? ;Te
comprarias un coche a ti mismo?

Necesitas conocer tu verdadera autoimagen, indagar para buscar ese equilibrio
que te enriquecera a muchos niveles. Potencia tu oratoria y tu influencia
creciendo en tu reconocimiento, considera que, como dice el gran Agassi: «Hay
muchas maneras de ponerse fuerte. Y hablar, si lo hacemos desde nuestra mejor
autoimagen, es la mejor de ellas».



RECONOCIMIENTO A TU AUDIENCIA

Has reconocido el poder de tu tematica, has aprendido la importancia de
valorarte (Reconocerte) a ti mismo y ahora llega el tercer y ultimo
reconocimiento, seguramente el mas importante: el Reconocimiento a tu
audiencia.

Ponte en su lugar y considera el contexto en el que vivimos: 3.000 impactos
publicitarios diarios, 700.000 busquedas en Google cada 60 segundos, 100.000
palabras al dia. En julio de 2017, WhatsApp,33 el servicio de mensajeria mas
popular del mundo, informé que todos los dias se envian 55.000 millones de
mensajes, se comparten 4.500 millones de fotos y 1.000 millones de videos.

Mucho. Una auténtica barbaridad. Por eso cuando mi madre me llama para
decirme que se ha leido internet (de pe a pa) me entra la risa floja...

Cuando esperamos que alguien escuche lo que tenemos que decir no estamos
compitiendo solo con la avalancha de informacion que antes describia, estamos
compitiendo con otro generador de historias infinitas: su propio cerebro. Pueden
estar incluso obligados a escucharnos y, sin embargo, tener su atencion en
cualquier otra parte (sin que podamos darnos demasiada cuenta como oradores).

Tal vez recuerdas la pelicula Mad Max,3* la escena de cuando los guerreros
entraban a combatir en una ctpula, mientras todo el mundo coreaba: «Dos
entran, uno sale». Pues algo asi, menos sangriento pero igual de refiido. En la
cabeza de tu audiencia, a modo de ctpula, puede ganar tu presentacion si eres
capaz de captar y dirigir su atencion o puede que se queden con cualquier idea
que tuvieran previamente rondandoles. ;Adivinas qué pasa entonces? En ese
caso, pierdes y las consecuencias son nefastas. Al no haber entendido tu
presentacion (no pueden comprenderla si no la han atendido), su opinion sobre
ella sera muy negativa (aunque en esencia la presentacion fuera buena).

Si en vez de perderse en sus pensamientos (o en los cientos de mensajes que se
reciben por hora) tienes la fortuna de que te atiendan, debes reconocer ese
regalo que te hace tu audiencia de manera explicita.



Honra su tiempo, su esfuerzo y el coste de oportunidad de escucharte frente a
atender cualquiera de sus asuntos personales (mas importantes que cualquier
cosa que nadie vaya a contarles). Dedicales unas palabras sinceras y sentidas
agradeciendo de forma honesta que van a estar contigo durante un tiempo.
Reconoce a tu publico su atencion y presencia (también si es a distancia o en
una grabacion) antes incluso de entregar valor y meterte de lleno en el contenido
de la propia presentacion. No hay nada tan poderoso como agradecer de
antemano lo que deseas que suceda para que, precisamente, suceda. Si el tiempo
es oro, la atencion debe ser diamante. Reconoce a la audiencia el valor de todos
los recursos a los que esta renunciando para acompafarte en ese magico viaje
que es una presentacion oral.

Video Reqlidad Aumenladq
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«S1 no puedes resumir tu idea en diez
palabras no tienes idea.»

Seth Godin



3. AUTORIDAD

\') A

En el ecuador del Método BRAVO se encuentra la A de autenticidad, de
atencion, de aplomo, de arrobar (como sinénimo de embelesar; nada que ver con
las menciones de Twitter o Instagram). A de apariencia y, sobre todo, A de
Autoridad.

Voy a contarte cOmo crear y proyectar:

e Autoridad en tu tematica, componente verbal de la ponencia.

Autoridad personal.

Autoridad con tu cuerpo y tu voz, componente no verbal en dos partes.

Lenguaje corporal: rostro, mirada, gestos, postura, movimiento.

Lenguaje paraverbal: prosodia emocional, inflexiones de la voz.



e Otros canales de comunicacién no verbal: atuendo y autenticidad.

En la antigua Grecia, si alguien mostraba entusiasmo, se consideraba que un dios
habia tomado posesion de su cuerpo y se servia de su persona para manifestarse.

La palabra entusiasmo viene del griego enthousiasmds, que significa
«inspiracion» o «posesion divina». Es decir, que lleva un dios dentro. Si se
mostraban entusiasmados, merecian el respeto, la dignidad y la admiracién de
todo el mundo porque en verdad creian que un dios hablaba a través de ellos. En
ese estado, ofreciendo las razones oportunas, toda persona tenia la Autoridad de
expresar su parecer al respecto de cualquier tematica.



AUTORIDAD BIEN ENTENDIDA

Una cosa es la potestad y otra es la autoridad. En la fundacion de Roma podemos
encontrar el origen de la diferencia entre autoritas y potestas («autoridad» y
«potestad»), de las que resulta preferible la primera sobre la segunda. Quien
goza de autoridad en stricto sensu es quien goza del reconocimiento social de
sus semejantes y esta legitimado por su conocimiento o por sus habilidades
personales que le llevan a tener una vida ejemplar. En contraposicion se
encuentra la potestas, que no es otra cosa que el poder que emana del cargo y
que esta directamente relacionado con la fuerza y la coercion, con la imposicion
basada en el temor al castigo.

La Autoridad, como el liderazgo, tiene un componente importante de fenémeno
relacional, es decir, que no puedes imponerla: debe ser concedida por parte de la
audiencia. Lo que debes hacer es aprovechar la oportunidad para demostrarla,
teniendo en cuenta que, en todo caso, sera la audiencia quien la otorgue.



HAZTE LA PREGUNTA

Seguro que has oido hablar de coaching. Como quizas sepas, es la disciplina que
retine un conjunto de herramientas para acompafiar a una persona, 0 a un grupo
de ellas, que desean cumplir un suefio o lograr un objetivo. Algunos coaches (no
todos) emplean magistralmente el apasionante método mayeutico (también
conocido como socratico) para que el cliente llegue a sus propias conclusiones a
través de la formulacion de preguntas poderosas y como consecuencia ejecute
determinadas acciones que le acerquen a extraordinarios resultados.

El uso del coaching de alto nivel, por ejemplo, consiguié6 que Robert Downey Jr.
encontrase en las preguntas punzantes el camino para dejar atras su alcoholismo
y con ello transformarse en un auténtico ave fénix metalizado al interpretar al
genial Tony Stark/Iron Man en la factoria Marvel (y con ello de paso relanzar
una carrera olvidada). Nelson Mandela tenia un coach. Andre Agassi y Donald
Trump tienen un coach. Madonna, Oprah Winfrey y Rafael Nadal. Donna Karan,
Julia Roberts y Kofi Annan... Pese a que muchos critican el coaching, recuerda
que la herramienta es potente y sus resultados pueden ser espectaculares.

El coaching es el arte de las preguntas poderosas, si, pero... sy tu? ;Te atreves
con una? A ver qué te parece esta...

¢Para qué deseas hablar en publico? (Tratamos de preguntar pocos «por qué»,
solo producen «porquerias»; conducen a la justificacion y a la excusa.) Asi pues,
;para qué deseas hablar en publico? ;Cual es tu relacion con la audiencia? ¢Qué
te otorga el derecho para dirigirte a ellos? ;Qué te confiere la Autoridad de
hablar, especificamente, de esa tematica?

Entiéndeme bien. Creo, profundamente, que todo el mundo merece la
oportunidad de experimentar la sensacion inigualable de hablar frente a una
audiencia (con independencia de su tamafio); que todo el mundo puede, y
deberia, desarrollar sus habilidades para transmitir con eficacia sus pensamientos
y emociones, a través de la palabra hablada. Considero que hay pocas cosas en la
vida tan satisfactorias como disfrutar del acto vivo de comunicacién que
conlleva una exposicion oral, ante un publico determinado. Nada empodera mas
que hacer uso de tu derecho a transmitir tus pensamientos, tus ideas sobre una
tematica, tu criterio sobre un producto o servicio. Nada.



Creyendo todo esto, también tengo claro que, como oradores, tenemos la
responsabilidad de cuestionarnos qué motivos nos hacen merecedores de ese
derecho. Y que al plantearnos estas cuestiones estamos honrando el tiempo, la
atencion que van a dedicarnos las personas que nos escuchan y las consecuencias
de nuestras palabras.

Por tanto: ¢con qué Autoridad vas a hablar sobre lo que vas a hablar?



AUTORIDAD EN TU TEMATICA

La autoridad entendida como facultad o derecho para hablar sobre un tema viene
determinada por tu conocimiento sobre el mismo, basado en el tiempo de estudio
y/o la experiencia real que tengas sobre él. No estoy hablando solo de titulos
colgados en la pared, que también. La autoridad, por ejemplo, para hablar de un
asunto tan delicado como la nutricion la tienen los expertos en alimentacion, lo
cual no significa que no sea interesante escuchar el testimonio de lo que le ha
funcionado a una persona que haya sido capaz de perder 20 kilos en un tiempo
prudente. ;Eso significa que yo puedo hablar de como curar una enfermedad sin
ser médico? Es cuestionable. En todo caso tienes derecho a contar qué relacion
tienes con esa enfermedad, y exponer tu caso, si asi lo desearas.

Estoy convencida de que tus aprendizajes y experiencias podrian hacerles mucho
bien a otras personas. Pero, para resultar convincente, aun con tus credenciales
bajo el brazo (tanto mas si no las tuvieras), debes conocer como funciona el
principio de autoridad.

Podrias no transmitir autoridad en absoluto sobre un asunto, aun estando
facultado para hacerlo; o transmitir con mas autoridad que un catedratico sin ser
perito en la materia. ;Como puede suceder esto? Precisamente porque la
audiencia es capaz de percibir esa Autoridad a través de lo que dices. Y, sobre
todo, de lo que no dices.

Autoridad, en el Método BRAVO, es sinonimo de credibilidad, y puede lograrse
a través de dos vias distintas: el lenguaje verbal, es decir, las palabras que
empleas para transmitirla; y el lenguaje no verbal, lo que dice tu cuerpo y tu voz
al respecto de esas palabras. Dos vias que, si bien pueden convencer por
separado, tienen un fortisimo efecto si actian conjuntamente. Eso si, vas a
descubrir que una de ellas tiene mas peso especifico en lo que a la credibilidad
se refiere: nadie creera una sola palabra de tu boca si tu cuerpo y tu voz no la
acompanan.

He seleccionado varios ejemplos delicados para hablar de Autoridad y de las
historias que enmarcan este concepto.



Asi fue en 2016 cuando Scarlett Johansson (Black Widow), Mark Ruffalow
(Hulk), Robert Downey Jr. (Iron Man), James Franco, Cobie Smulders, Julianne
Moore y otros actores realizaron la pieza en video «Save the Day»3°> para hacer
campafia electoral contra Trump en las elecciones presidenciales de Estados
Unidos. Sabian el impacto que generarian en sus millones de seguidores y eran
conocedores de la Autoridad de sus personajes en el cine como defensores de la
paz y una vida mejor.

Con lo que no contaban era con que, apenas dos dias después del lanzamiento de
esa campaiia viral,36 el equipo de Donald Trump lanzé un video en respuesta con
el mismo formato visual en el que veteranos de guerra reales eran los que
defendian un mundo mejor, deslegitimando el impacto y la Autoridad del primer
video con una sola frase: «INosotros somos reales». ;Quién crees que tenia la
Autoridad para poder hablar?

Uno de los personajes que mas me fascinan en este aspecto es Eduard Punset
(@epunset). Si le preguntas a cualquier persona de tu entorno cual es su
profesion, te respondera que es cientifico (o cualquier otra profesion derivada del
estudio de la ciencia exacta). Sin embargo, si pocas personas saben que en
realidad es jurista, practicamente nadie recuerda que fue ministro del Gobierno
de Espafia en 1980. Si hoy hablase de politica, las mayorias sociales lo
criticarian y le dirian que se dedicase «a lo suyo», ya que la autoridad concedida
se enmarca en su labor televisiva de divulgacién cientifica.

Si Lance Armstrong (@LanceArmstrong) se hubiese retirado definitivamente del
ciclismo en 2005, todavia podria vivir de dar conferencias contra el doping en el
deporte, la lucha contra el cancer y representar al tipico héroe americano. Tras
ganar siete Tours de Francia y un mundial, era socialmente un ejemplo de
superacion, lucha y determinacion. Nadie queria atacar al icono pese a las
denuncias de dopaje que empezaban a circular entre los periodistas. Asi que
cuando anuncio su retirada todo el mundo eligio mirar hacia otro lado y defender
la grandeza de Armstrong. Pero decidié volver a correr en 2008 e hizo
insostenible su situacion. Tras decenas de pruebas, acab6 reconociendo los
cargos en el programa de Oprah,3” y finalmente le fueron retirados todos sus
titulos deportivos y le prohibieron participar en cualquier competicion ciclista.
Ahora nadie lo contrataria para dar una conferencia (ni siquiera de
arrepentimiento) debido sobre todo a las declaraciones de 2015 en las que
aseguraba que se volveria a dopar en cada carrera, alegando su lucha contra el
cancer: perdio para siempre la Autoridad que le unia al deporte.



También hay casos de personas que recuperan la Autoridad desde el
arrepentimiento y Jordan Belfort (@wolfofwallst) es un ejemplo perfecto.
Conocido mundialmente por ser el personaje que interpreté Leonardo DiCaprio
en la pelicula El lobo de Wall Street,3® fue acusado y declarado culpable por
manipulacion del mercado de valores, lavado de dinero y otros delitos
relacionados con las altas finanzas. Es decir, que en el ambito de la ética
profesional no es precisamente un ejemplo... Y sin embargo, desde su salida de
prision se dedica a dar conferencias de esta tematica por todo el mundo. ;Coémo
se ha ganado la Autoridad? Cumpliendo condena, pidiendo perdén y focalizando
sus charlas en el aprendizaje de los errores que cometi6 en la década de 1990.

E. L. James (@E_L_James), la autora de Cincuenta sombras de Grey,39
reconocio los errores literarios de su novela argumentando que comenzo siendo
un relato erético basado en la saga «Crepusculo»,d lleno de imprecisiones,
erratas y sin profundidad en los personajes. Eso no importa mucho ahora cuando
sus conferencias sobre literatura (si, has leido bien) se llenan en todo el mundo
de personas que desean oir los consejos de la autora de uno de los libros mas
vendidos de los ultimos tiempos. Autoridad otorgada por sus lectores y avalada
por un abultado numero de ventas. (Quién no querria escuchar como lo
consigui6?

Mostrar Autoridad frente a tu audiencia significa que, aun profesandole respeto,
tienes todo el derecho de ponerte delante del respetable para hablar, con poder,
sobre tu tematica. Bye, bye, miedo escénico. Hola Autoridad, seguridad y
aplomo.

Te he ido contando detalles de algunos personajes conocidos y anécdotas de
personas que jamas saldran a la palestra. Por defecto o por exceso, tal vez te
hayas visto proyectado en alguno de ellos. A mi me pasa constantemente. Me
parece muy util aprender del éxito de los demas, e imprescindible hacerlo de sus
errores. Eso de que no se aprende en cabeza ajena... jes una chaladura! jCuantos
tropiezos me ha ahorrado un buen consejo!

Por ese motivo me gustaria desnudarme, metaforicamente hablando, y contarte
lo que me sucedi6 cuando descubri la importancia del principio de Autoridad.



AUTORIDAD PERSONAL

Me gustaria explicarte como lograrla, al tiempo que me gano la mia. ;Me das
permiso?

«Siempre he confiado en la bondad de los desconocidos.» Me parezco muy poco
a la protagonista de Un tranvia llamado deseo,*! la obra maestra de Tennessee
Williams, pero esa frase podria haberla firmado yo.

Me gusta la gente. jDe verdad! (Sobre todo, la gente que es de verdad.) Una
charla interesante con cualquier persona me parece un regalo, no me molestan
las multitudes, ni ser el centro de atencion, y hacer amigos siempre me parecio
sencillo (y francamente divertido). Teniendo esto tan claro, podria haber
visualizado que acabaria donde hoy estoy, pero ni se me paso por la cabeza.

Steve Jobs describe en una famosa charla (que analizaré mas adelante en detalle)
la idea de que los hitos del pasado al principio parecen inconexos y, con el
tiempo, si vas uniendo los puntos, puedes visualizar un dibujo que da sentido a
los giros anteriores. A cada uno de ellos.

Hoy puedo decirte que tiene l6gica que estudiara humanidades, que mi primera
carrera fuera sobre gestion de empresas turisticas y organizacion de eventos, y
que por ello haya trabajado tanto tiempo viendo cientos de ponentes hablar
frente a multiples audiencias.

Debido a mis inquietudes y a mi amor por la comunicacion, tiene sentido que me
atrajera el desarrollo personal y el coaching, que dentro de este sector viviera
decenas de cursos, organizara eventos de todos los tamafios y que acabara en la
radio, en un programa de psicologia positiva, conociendo a los profesionales mas
reputados del sector. Casi sin darme cuenta, jme habia enamorado de una nueva
profesion!

Fue el siguiente salto el menos esperado. En muchas ocasiones, en aquellos
cursos y eventos me solicitaban tareas que poco tenian que ver con la logistica.
Me pedian presentarlos (la primera vez por casualidad, las siguientes por
empefio), hacer de maestra de ceremonias y contar lo que iba a suceder a
continuacion.



Tener cierto desparpajo y ser bastante expresiva me llevo a plantearme si no
podria ser yo también una de esas oradoras que se plantaban frente a la
audiencia, uno de esos ponentes que causaban admiracién, una maestra de la
palabra, como las que yo misma introducia en tantas situaciones.

La cantidad de razones (léase excusas) para no dar un paso adelante y lanzarme
de lleno a este mundo era inacabable: no eres periodista, ni doctora en filologia,
lengua y literatura, eres demasiado joven para hablar desde la experiencia —me
decia— y demasiado mayor para estudiar y obtenerla, no eres tan mona...
(¢cémo me imaginaria que hay que ser para hablar en publico?, ;modelo?).

Todo muy alentador, como puedes percibir. Somos especialistas en derrotarnos
antes de la batalla, en destacar nuestros limites y aquello que nos resulta
imposible. Te recomiendo que si te enfrentas en algiin momento a una de estas
conversaciones contigo mismo, acudas a alguna de las ponencias en video de
Nick Vujicic#? (@NickVujicic) o al cortometraje que él protagoniza: El circo de
las mariposas.*3 Te aseguro que si no te dan ganas de seguir adelante y de
relativizar tu fustigamiento es que necesitas mas un desfibrilador que este libro.

Como en las grandes historias, llegas a un punto de no retorno. En mi caso, esa
es la parte en la que creo que fue mas una cuestion de suerte que de conviccion.
En aquel momento, antes de tomar ninguna decision, tuve la inmensa fortuna de
tener personas alrededor que me ofrecian interesantisimas razones para
ayudarme, eso si, profundamente contradictorias.

Contaba con una especie de «grupo de apoyo» que me veia triunfando en el
escenario (daba igual de lo que hablara mientras estuviera alla arriba). Y otro
grupo de los que se autodenominan «realistas», capitaneado por mi, por
supuesto, a los que solo les faltaba decirme: «Pero ¢dénde crees que vas,
piltrafilla? No estas preparada para lo que eso supondria».

Seguro que tenian buenas intenciones, protectoras desde luego, pero
absolutamente desmotivadoras. Y no les faltaba razon. Pero la decision era mia y
ahi adopté una nueva filosofia que quiero compartir contigo. Es un truco para
tomar decisiones al nivel de un gurt mundial experto en estrategia. ;Quieres
conocerlo?

Formula lo que de verdad quieres que pase, por ejemplo: «Quiero ser una
ponente de primer nivel, asi que voy a empezar a dar ponencias sobre



comunicacion y... ja tomar por saco!».

Eso si, hay que decirlo con mucha conviccion, subiendo el volumen (aunque
estés sola) y con un gesto en la cara que diga: «jCon un par! jPorque yo lo
valgo!».

La férmula magica de las decisiones no es tan erudita como esperabas. Es tan
rudimentaria como un martillo, e igualmente eficaz. Si quieres, prueba con esa
decision que llevas tiempo queriendo tomar, ya tenga que ver con la ponencia
que estas preparando, con tus aprendizajes sobre como hablar en publico o sobre
el tema personal que elijas.

Decide un camino y ve a por todas. Para mi es una clave de éxito. Al tiempo
descubri que otros libros de desarrollo planteaban soluciones similares, mas
sutiles, pero de idénticos resultados. Elige la que mas te convenga, solo queria
mostrarte la mia.

Ejercicio

Para que puedas elegir, te dejo otro de esos ejercicios sencillos. Escribe
en un folio el lugar al que quieres ir, la posicion vital o profesional en la
que deseas encontrarte dentro de un afio, por ejemplo. Acto seguido, piensa
cual seria el primer paso para conseguirlo, luego el siguiente y asi. Sin que
te des cuenta, estaras creando un plan estratégico sencillo y, cuando hayas
cumplido cada hito, habras conseguido tu objetivo.

Ese ejercicio es el que me puse para preparar mi primera ponencia sobre: como
dar ponencias. jQué trabalenguas! jQué posible falta de coherencia! En
cualquier momento podia incumplir, por lo inexperta que era, con aquellos
preceptos que yo misma estaba promulgando. Por ejemplo, no moverse mucho
en el escenario cuando mis propios nervios me pedian moverme de un lado a
otro. Sentia que mi reto era el doble de complejo que para cualquier otro. Una
cosa era hablar en publico y otra bien distinta era hacerlo mientras les contaba
como hablar en publico. Supongo que entiendes el brete en el que me
encontraba, pero si queria llegar a ser una de las mejores formadoras en oratoria
del sector debia comenzar a ser parte activa del plan.



La Autoridad pasa necesariamente por la experiencia, y es en el relato de la
misma donde se experimenta el mayor anclaje de autoridad con quien la
escucha. Por eso en 2015 cuando se popularizé la charla TED de Monica
Lewinsky (@MonicaLewinsky), «El precio de la vergiienza»,4 su impacto
consigui6 que ella pudiera sacudirse de un solo golpe casi dos décadas de burlas
y hostigamiento social. Y lo mas importante de todo: lanzé un pufietazo al
estdbmago de la audiencia para concienciar del bullying a través de todos los que
en algiin momento hemos participado en alguna broma con la exasistente de Bill
Clinton. Autoridad basada en la experiencia propia, biisqueda de la empatia y la
compasion a través del reconocimiento de culpa y mensaje brillante. BRAVO,
Monica! Te has ganado el derecho para hablar de ello. La sefiora Lewinsky se ha
convertido en colaboradora y asesora de organizaciones de lucha contra el acoso
en la red, da discursos en lugares como Cannes, el Parlamento Europeo o
entrevistas para Forbes. ;Quizas se ha ganado la autoridad para hablar de lo
cruel que puede llegar a ser nuestra especie y a su vez del poder de la
compasion? Seguro que si.

 —
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A HABLAR SE APRENDE HABLANDO

Como vas notando, estoy tratando de ganarme el derecho a hablar de oratoria: el
principio de autoridad de Ménica Galan BRAVO. Mis inicios, mis quiebros y la
prueba de fuego: mi primera ponencia sobre coémo dar ponencias. Asi
acontecio...

Llego el dia sefialado. La sensacién de ser una impostora, de que yo no merecia
estar alli, se encontraba justo enfrente de mi, sentada en primera fila, agazapada
entre la audiencia. Segtin mi terrible «jueza interior», si el resultado de aquella
primera charla era bueno, seria pura suerte; si cometia un fallo, seria motivo
suficiente para darme la razén: aquel no era mi sitio. No contemplaba otro
escenario, nunca mejor dicho. Seguir una estructura en cinco pasos (Método
BRAVO, ;te suena?) facilit6 aquella incursién en el mundo de la oralidad y mi
vida cambi6 para siempre.

La ponencia fue mucho mejor de lo que jamas imaginé y aprendi mucho,
muchisimo. Tanto de la tematica como de mi misma. Con respecto a los miedos
y frases poco alentadoras que sonaban en mi cabeza, me di cuenta de algo: si mi
cerebro era experto en «jugarmela», yo podia aprender a «jugarsela» a mi
cerebro.

Asi que cuanto mas insegura me hacia sentir, con mas determinacion procuraba
mostrar seguridad. Si me iba a llamar impostora, iba a hacerlo con razon. Pero
no porque yo fuera a contar mentira alguna, sino porque iba a proyectar una
seguridad fingida, mientras fuera adquiriendo la verdadera.

Aunque por dentro me temblaba hasta el tuétano, eso fue lo que hice. Aprendi
que la clave de la seguridad se hallaba no solo en tener Autoridad en la materia
(saber lo maximo sobre la tematica de tu exposicion), sino en mostrar Autoridad
con el cuerpo y en la voz. Aprendi que esas variables si podia manejarlas y ahora
ti también sabras como hacerlo.

El resto es historia. Aqui estoy, compartiendo el Método BRAVO contigo.



PROYECTA AUTORIDAD

Entiendo que, en sus comienzos, pedirle a alguien que hable con autoridad es
como pedirle experiencia en un puesto a un candidato que intenta conseguir su
primer trabajo. Otro circulo vicioso que se retroalimenta.

Del mismo modo que yo embelleci sutilmente mi curriculum para que me
contrataran una primera vez (¢nivel medio alto de inglés?; bueno, mas bien
medio-medio), en aquella primera charla, lo tinico que no era de verdad era la
seguridad con la que hablaba. (De ambos casos hace tanto que han prescrito y
por eso puedo contarlo.)

Por supuesto que la verdadera Autoridad que necesitas transmitir a tu audiencia
llegara. Hasta que la adquieras, necesitas claves para mostrarla igualmente.
Como ya te he mencionado en Bienvenida, Amy Cuddy tiene una rima
maravillosa para este asunto: «Fake it, until you make it» («fingelo, hasta que te
salga»).

Aviso a navegantes: una cosa es esa vocecita latosa que te dice todo lo que no
vas a ser capaz de hacer sin tener pruebas al respecto —el sindrome del impostor
—, y otra muy distinta es que seas tu el que proyecte una seguridad que, si bien
no tienes todavia, puedes emular a través de tu cuerpo y de tu voz (a eso se le
llama impostar seguridad y es un recurso valido y muy ttil). A mi me funcion6
y, a decir verdad, le ha funcionado a todas las personas con las que he trabajado
para mejorar su oratoria: trabajadores, directivos, personalidades mas o menos
conocidas del mundo de la radio y de la television, ponentes de TEDx... Cada
uno con sus particularidades, sus inseguridades y sus areas de mejora.

Ser valiente no significa no tener miedo, ser valiente es HACERLO a pesar del
miedo. La mejor forma para ir ganando Autoridad es proyectarla. Mientras la
logras, impostala. Dicen que el habito no hace al monje, pero yo creo que de
tanto llevarlo uno empieza a actuar como tal. ;Qué piensas tu?

Ejercicio




Ni el mas diestro de los navegantes tiene el conocimiento de todos los
imprevistos que le pueden suceder en el mar. Seguro que conoces la
expresion «cuando conoci todas las respuestas, me cambiaron las
preguntas». Por extrafio o novedoso que sea un tema, siempre puedes
refugiarte en un apartado salvavidas.

Como el viejo chiste del alumno que aseguraba que en el examen de
ciencias iban a preguntar por la gallina y se pasa dias estudiandola. Se lo
dice a todo el mundo y se empodera con la seguridad de que sera la gallina
la que le haga sacar un diez. El dia del examen, lee el enunciado: «El
ZOITO».

Tras unos segundos de desconcierto se coloca en su asiento, coge el
boligrafo y escribe:

«El zorro. El zorro... jcome gallinas! La gallina: es la subespecie
doméstica de la especie Gallus gallus, una especie de ave galliforme de la
familia Phasianidae procedente del sudeste asiatico...».

Piensa en cuales son los salvavidas de tu tema. Aquellos tres o cuatro
conceptos sobre los que sientes una seguridad absoluta y eres una
Autoridad en el tema. Desarrolla bien el contenido de los mismos y fijalos
en tu memoria. Aseguirate de que esas palabras y sus contenidos te sirven
para salir de un bloqueo, de un proceso de estrés, de un momento de
incertidumbre o incluso de una interrupcion no prevista. Haz de tus
salvavidas tu principio de Autoridad.




AUTORIDAD A TRAVES DEL. COMPORTAMIENTO NO
VERBAL (CNV)

Voy a presentarte a tu equipo de aliados para transmitir con Autoridad, para ser
capaz de comunicar con aplomo, ganandote el respeto de tu audiencia de una vez
por todas. Ese conjunto de sefiales se conoce como «comportamiento no verbal»
e incluye particularidades mas especificas que el lenguaje no verbal.

Tal y como describe el doctor en psicologia Rafael Lopez Pérez,4> dentro de
nuestro comportamiento no verbal pueden existir sefiales codificadas que
transmiten informacion relevante. Por ejemplo, cuando un submarinista muestra
a su compafiero de buceo su mano, con el pufio cerrado y el dedo pulgar
apuntado hacia arriba, le estara diciendo que deben subir a la superficie por
algiin problema. Ese gesto, fuera de ese entorno suele significar que nos
encontramos bien, pero bajo el agua es una sefial codificada de alerta.

Siendo esa sefial puramente intencionada, nuestro cuerpo expresa de forma
involuntaria otras tantas que o somos conscientes de qué informacion estamos
emitiendo, o puede que, como reza ese adagio, «nuestros actos hablen tan fuerte
que impidan escuchar lo que dicen nuestras palabras».

Trata de imaginar que alguien necesitara transmitir calma y seguridad a la hora
de dar una informacion delicada frente a su publico: una noticia poco agradable
para el personal de la oficina, un cambio de estrategia comercial arriesgado, un
despido... Imagina a un locutor balanceandose mientras explica esta
informacion, al tiempo que se agarra a un anillo (o el dedo en el que iria ese
anillo) y mira de manera compulsiva en direccion a la puerta de salida mas
cercana, ¢tu le creerias? Yo ni una sola palabra. Lo peor de todo es que puede
que esté diciendo la verdad, pero su credibilidad y su Autoridad se han ido a

pique.

El presidente del Gobierno de Espafia, Mariano Rajoy, presenta un tic nervioso
en el ojo izquierdo. Numerosos analistas afirman que este gesto puede ser una
respuesta fisica ante la inseguridad e incomodidad de lo que esta diciendo. Estoy
segura de que podras encontrar numerosos videos que lo ejemplifican. No
obstante, este libro no pretende desenmascarar a ningtin politico, sino enmarcarte
un hecho: la CNV (comunicacién no verbal) puede crear una realidad que



aumente o disminuya tu credibilidad (y con ello tu autoridad). Asi le sucedi6 a
Mariano Rajoy cuando en 2014, ante ciertas afirmaciones en las que aparecia el
tic, Twitter se inundé de mensajes bajo la etiqueta #RajoyGuinaElOjo. A partir
de ese instante daba igual si era cierto o no, la autoridad se habia perdido en un
abrir y cerrar de ojos (no he podido evitar el guifio).

Probablemente, hayas escuchado alguna vez que el lenguaje no verbal tiene un
peso mayor en la comunicacion que las propias palabras: un rotundo 93 por
ciento frente a un pobre 7 por ciento. Es una generalizacion indebida e invalida
si analizamos una situacién comunicativa cualquiera. Esos porcentajes tienen
sentido, tan solo, en situaciones de alto contenido emocional. En esos casos, la
comunicacion verbal puede ser ambigua, solo el 7 por ciento se atribuye a las
palabras, mientras que el 38 por ciento se atribuye a la voz, y el 55 por ciento al
lenguaje corporal. Imagino que cada vez que el emérito profesor de la
Universidad de California Albert Mehrabian,4¢ inventor de la férmula «7 por
ciento, 38 por ciento, 55 por ciento», lee como han usado sus experimentos le
sale una nueva cana (puedes comprobar el estado de su cabellera en Google,
blanca como la leche).

Estamos de acuerdo en que, en situaciones normales, los porcentajes sobre el
peso del cuerpo y la voz no son tan excesivos como algunos se empefian en
jurar: las palabras son importantes. Pero, como antes hemos visto, si nuestro
comportamiento no verbal las contradice, estaremos perdiendo no solo la
Autoridad de hablar frente a un publico, sino nuestra credibilidad personal.

¢Coémo hacer que nuestro comportamiento no verbal juegue en nuestro favor?
¢Cémo puedo transmitir emociones positivas, de seguridad y de aplomo
empleando mi cuerpo?

Al igual que ocurre con la voz, el lenguaje corporal nos transmite informacion
sobre el estado de animo, el caracter, las particularidades de la personalidad, las
actitudes, las emociones, las reacciones y, ante todo, las intenciones.

El lenguaje corporal es la comunicacion mas primitiva del hombre: podemos dar
a conocer a otro ser humano sensaciones basicas de odio, miedo, agrado o
tristeza sin haber aprendido nunca como hacerlo. El grito, la risa, el llanto
transmiten mensajes a todos, en todas partes. Este lenguaje se alimenta
directamente del lenguaje emocional y, por ello, muestra de forma bastante clara



nuestro interior, nuestras intenciones. Es un lenguaje que se expresa desde el
subconsciente y la interpretacion también se mueve en este campo.

No es facil manipularlo porque cualquier actuacion superficial sobre el lenguaje
corporal dara sensacion de «artificialidad» e inducira al oyente a pensar que el
hablante pretende engafiarlo. A pesar de su relevancia, ya que consciente o
inconscientemente siempre estamos transmitiendo informacion con nuestro
cuerpo, no es facil ser competente en el dominio de este lenguaje.

El lenguaje corporal se habla con las posturas, los gestos, la mirada y la
expresion facial, el atuendo... Pero no se trata de hacer gestos, de mover las
manos o el cuerpo de manera arbitraria, sino de dar significado a esos
movimientos y actitudes.

Descifrar el lenguaje corporal no es tarea facil y muchas veces puede ser
interpretado de diversas maneras, segun el nivel cultural, el estrato social, los
contextos, el orden de los gestos... Sin embargo, existen una serie de reacciones
corporales que suelen interpretarse de manera universal. Las partes mas
importantes para proyectar Autoridad a través del lenguaje corporal son: la
oculésica (mirada), la expresion facial, la postura, los gestos y el movimiento.



LA CARAES EL ESPEJO DEL ALMA

Y los ojos son sus intérpretes, decia Ciceron.

La expresion facial, es la via de comunicacion principal de emociones con
nuestro interlocutor. La expresion del rostro puede contagiar la emocion que la
produce al receptor, por lo que se convierte en un poderoso puente entre
corazones.

Como protagonista del rostro, la mirada merece un apartado especifico: la
oculésica.

Oculésica
Permiteme que dentro de la expresion facial abra un paréntesis para incidir en la
importancia de «la mirada» como orador. La conducta visual, u oculésica, es uno
de los elementos mas atractivos de la comunicacion no verbal, de tal forma que
establecer o no contacto visual puede cambiar por completo el significado de una
situacion.

Una mirada limpia, serena, clara, sincera, entusiasta... es la aliada por excelencia
de las palabras. No dirigir la mirada al techo o al suelo, sino fijarla en el
interlocutor o en el publico, es lo que transmite sinceridad, decision y sobre todo
Autoridad. (He trabajado con personas invidentes y lo que les decia en estos
casos es que dirigieran su rostro y emularan el contacto visual, manteniéndolo
unos segundos en una direccion y después en otra.)

Lo ideal es mirar a la cara en la franja entre los ojos y los pémulos evitando
mirar solo a una persona (muchas veces, al mas importante o al mas llamativo) o
a las primeras filas. No mirar al publico mientras se habla y mirar por la ventana,
a un lado, a los papeles, al techo... denota inseguridad, desinterés, arrogancia,
antipatia, sensaciéon de culpabilidad, inferioridad o incluso miedo a manifestar
las emociones y los sentimientos. Mira a tu publico para consolidar tu principio
de autoridad.

Para autores como Julius Fast,4” en muchas de las interacciones humanas
interviene la mirada de manera reciproca. De ahi la importancia de considerarla a



la hora de hablarle a tu audiencia. A través de la mirada se comunican actitudes
interpersonales, sentimientos o caracteristicas de la personalidad.

Una persona que mantiene de forma extrema una mirada fija posiblemente sera
considerada como mas hostil o dominante. Mientras que, si una persona desvia
frecuentemente la mirada, podra ser considerada como timida, sumisa, antipatica
o deseosa de terminar una interaccion comunicativa. Imagina como se sentira tu
audiencia (independientemente del nimero que la conforme) si no acompaiias
tus palabras con una mirada, repartida de forma ecuanime y relajada. Vicente
Caballo,*8 catedratico de psicopatologia de la Universidad de Granada experto
en oculésica, mantiene que la ausencia de atencion visual en un grado elevado
puede interpretarse como evidencia de desinterés o pocas ganas de llegar a
implicarse con el otro.

Por tu bienestar y por el de tu audiencia, mirales a los ojos, jo al tercer ojo!
Seglin Mago More4? (@magomore), experto en magia, humor e innovacion, si
miras al entrecejo de tu interlocutor (ahi estaba el tercer ojo o j¢qué pensabas?!),
conectaras mejor con ellos y te sentiras menos incomodo. Recuerda las palabras
del autor Antoine de Saint-Exupéry: «Para ver claro, basta con cambiar la
direccion de la mirada».

Ejercicio

Sé que a todos nos cuesta mirar a los ojos a desconocidos, pero se puede
entrenar. La formula mas sencilla que tienes es ir a YouTube y buscar lo
siguiente «Video For Practicing Eye Contact».°9 Encontraras decenas de
videos con los que practicar el contacto visual con diferentes personas y en
diferentes situaciones. También puedes pedirle a alguien que te ayude en
pequefios grupos de tres personas. Recorre con la mirada (incluso sin decir
nada) y practica el increible poder que tiene la oculésica.

Pero si aun asi no te acaba de convencer la magia de la mirada, te recomiendo
que veas el video «<How To Connect With Anyone»>! en dicha plataforma y
veras el sorprendente resultado del experimento cuando personas que no se
conocen, otras que llevan casadas un afio e incluso que se unieron hace cincuenta



y cinco afos, descubren una nueva realidad al mirarse a los ojos durante cuatro
minutos.



LA EXPRESION FACIAL

Mas alla de la mirada, la expresion facial es fundamental por su capacidad de
modular la intensidad de la comunicacion. Esto significa que cuando sentimos
una emocion particular tenemos una expresion facial asociada.>?

Esta aparece de manera involuntaria y, por lo que cuenta Paul Ekman®3 en su
investigacion transcultural desde la década de 1960, aunque existen expresiones
especificas de cada cultura, también podria hablarse de emociones y, por tanto,
de expresiones faciales universales.

Si una emocién da lugar a una expresion..., ;podemos suscitar a partir de una
mueca una emocion determinada?

En 1988, los investigadores Strack, Martin y Steeper>* se centraron en analizar
como los cambios fisicos de los musculos faciales tenian repercusion en el
estado interno y las emociones, sin que los individuos que participaban en el
estudio (noventa y dos estudiantes de la Universidad de Illinois) tuviesen
conciencia del objetivo del estudio. Para ello, idearon un experimento muy
ingenioso: hicieron que los participantes en el estudio sostuvieran un boligrafo
con la boca, de forma que se activase o inhibiese la musculatura implicada en la
sonrisa, sin que mediase ninguna activacion consciente de la musculatura.

Con el fin de evitar que los participantes fuesen conscientes del fin real del
experimento, les dijeron que iban a participar en un estudio sobre las dificultades
a las que se enfrentaban en el dia a dia personas que no podian usar las manos, o
las extremidades superiores, para realizar ciertas tareas basicas, debido a lesiones
o incapacidades. Para ello, se les propuso realizar actividades tales como dibujar
una linea entre puntos, subrayar letras, etc., sujetando el boligrafo de tres formas
diferentes: sosteniendo el boligrafo entre los labios y la nariz, lo que obliga a
contraer el musculo orbicular e imposibilita contraer el musculo cigomatico
mayor o musculo risorio que utilizamos al sonreir; apresando el boligrafo entre
los dientes sin tocarlo con los labios, lo que hace contraer el misculo cigomatico
mayor, por lo que se tiene como resultado una sonrisa; y un grupo de control el
cual tomaba el boligrafo con la mano no dominante, la que no utilizan
habitualmente para escribir, lo que no tenia ninguna influencia en la musculatura
facial.



Todos los participantes realizaron las diferentes tareas y, al finalizar, tuvieron
que valorar lo graciosos que les parecian cuatro dibujos de una serie, marcando
con el boligrafo en una escala de nada divertido (0) a muy divertido (9), y
manteniendo la posicion del boligrafo (entre los labios, los dientes o la mano no
dominante). Al finalizar, los investigadores se aseguraron de que ninguno de los
participantes conociese el fin real del estudio.

El resultado fue, en mi opinion, espectacular. Los participantes que mantuvieron
el boligrafo entre los dientes y activaban la «musculatura de la risa» valoraron de
forma significativamente superior la «gracia» o comicidad del dibujo que las
personas que sostenia el boligrafo entre los labios y la nariz (gesto similar a
fruncir el cefo).

La principal diferencia respecto a otros estudios es que no habia que exagerar ni
adoptar posturas asociadas a una emocioén o estado interno de forma consciente,
por lo que los participantes en ningin momento tuvieron conocimiento del
objetivo real de la prueba ni pudieron realizar ninguna interpretacion cognitiva
de la expresion facial que estaban adoptando.

Primera gran leccién de comportamiento no verbal: SONRIE.55 Es gratis y nos
ayuda a preparar adecuadamente nuestro estado interno antes de una
intervencion publica de cualquier indole, ya sea una ponencia en un congreso o
una entrevista laboral. Si sonreimos y adoptamos una postura fisica positiva
(pecho hacia fuera, mirada hacia arriba, apertura de brazos) antes del proceso,
por ejemplo, en el ascensor, en la sala de espera, en el aseo, etc., influiremos en
nuestro estado interno mejorandolo y, en consecuencia, aumentamos nuestras
posibilidades de éxito.

Ademas, si sonries, es mucho mas facil que tu interlocutor también lo haga, por
simple mimetismo o rapport («sintonia») natural. Y, en consecuencia, si tu
interlocutor sonrie, mejorara a su vez su estado interno y, por consiguiente, su
receptividad, su percepcion y la valoracion que haga al respecto de vuestro
encuentro.



POSE DE PODER

La bidireccionalidad entre el cuerpo y la emocion es fascinante. Seguin esta
evidencia, cuando nos sentimos seguros adoptamos una serie de posturas, es
decir, que nuestra mente hace cambiar nuestro cuerpo. Del mismo modo, ¢podra
nuestro cuerpo cambiar nuestra mente?

Esta reflexion me recuerda a la cita del psiquiatra William James: «El pajaro no
canta porque es feliz, es feliz porque canta». Con nuestros actos, modificando
algo facil, como puede ser nuestra pose corporal, podemos realmente cambiar
nuestro estado animico, modificar quimicamente nuestro organismo.

Ekman y Friesen6 sefialaron que la postura puede revelar la actitud, la confianza
o la imagen que tienen las personas de si mismas. Los seres humanos, al igual
que otros animales, expresan el poder a través de posturas abiertas, posturas
expansivas; la impotencia, sin embargo, la expresan a través de posturas
cerradas, posturas contraidas.

En una revision de las investigaciones llevadas a cabo sobre los efectos de la
expansion corporal, Dana Carney,>” cita al menos una treintena de experimentos,
publicados desde 1982 hasta nuestros dias, que han puesto de manifiesto la
relacion existente entre la postura expansiva y variables como los sentimientos
de poder, la tolerancia y aceptacion del riesgo y la capacidad retentiva.

Estos estudios pusieron de manifiesto que las posturas que transmiten alto poder,
a diferencia de las que transmiten lo contrario, provocan cambios
neuroendocrinos, lo que afectaria a determinados procesos psicologicos y a la
conducta tanto de hombres como de mujeres. Asi, las poses de poder
provocarian elevaciones de los niveles de testosterona®® (hormona de la
dominacién) y la disminucién de los niveles de cortisol>® (hormona del estrés),
asi como una mayor sensacion de poder y tolerancia al riesgo. En cambio, los
individuos que adoptan poses de bajo poder exhibirian un patrén opuesto. Hablar
de hormonas nos ayuda a medir lo intangible, porque son mas concretas que los
pensamientos y los sentimientos. Pero lo realmente importante es entender que
adoptar poses de dominio y poder provoca cambios fisiol6gicos, psicologicos y
conductuales.



Si en los parrafos anteriores pensaste que simular una actitud, o una postura, era
ridiculo, juzga por ti mismo los resultados que provocan esas poses de poder.



AUTORIDAD COMO POSE DE PODER, Y VICEVERSA

Deja que te cuente un ejemplo mas de por qué empoderarte: recientes
investigaciones sugieren que esa sensacion de «poder» nos protege de las
emociones negativas.50 Parece ser que nos ayuda a ser mas fuertes,%! a afrontar
mejor los juicios de valor, de rechazo, incluso el estrés y el dolor fisico.

En un experimento dirigido por Dana Carney, profesora de la Universidad de
Berkeley,%2 los participantes tenian que rellenar un cuestionario sobre su
experiencia de liderazgo. A una parte del grupo se les asigné papeles poderosos
(responsabilidad, grandes instalaciones y capacidad de decision) y a la otra parte
roles de muy poco poder. Ambos grupos tenian que tomar decisiones con
respecto a un tercero y soportar el estrés que eso conllevara. A fin de analizar su
resistencia al mismo, se les pidi6 que usaran un factor fisico para analizar su
respuesta. Le pidieron a cada participante que sumergiera la mano en un cubo
con agua a unos 9 grados de temperatura, y que la sacara cuando quisiera
averiguar cuanto tiempo la habia mantenido dentro. Los sujetos que tenian un
papel poderoso no solo mantuvieron la mano dentro del agua unos 45 segundos
mas que los sujetos con poco poder —casi el doble de tiempo que estos—, sino
que ademas mostraron menos signos no verbales de dolor (muecas, tension
corporal, movimientos nerviosos, etc.), porque, en definitiva, sintieron menos
dolor.

Ejercicio

Analiza y practica unos minutos tu postura antes de trabajar en tu
presentacion. Incluso en la parte inicial, tener sensacion de poder te empuja
a actuar. Va a romper esa paralisis por analisis, ese complejo de excelencia
que nos limita mas que conducirnos a la accién. Mi lema es: hecho mejor
que perfecto.




EL PODER TE IMPULSA

Piensa en como actuaria una persona que se sintiera empoderada frente a otra
que no lo estuviera: un investigador de un laboratorio la conduce a una
habitacion privada y le pide que se siente en una silla y espere. Al cabo de un
momento advierte que el aire de un ventilador le estda dando en la cara, y es
bastante molesto. ;Qué harias ti? ;Lo moverias? ;Cuanto esperarias para
hacerlo? En el grupo de las personas con poder, casi el 70 por ciento de los
sujetos apagaron o movieron el ventilador, mientras que, de entre los que habian
sido primados (orientados en ese estudio) para sentirse con poco poder, solo un
40 por ciento se atrevieron a moverlo transcurrido un buen rato.%3 Su explicacién
posterior es que nadie les habia dado permiso y por supuesto la mayoria de ellos
nunca se lo concedi6 a si mismo.

Ejercicio

;Te convence? Entonces, invierte unos minutos mas en adoptar esa
postura antes de salir a escena. Esa sensacion de poder, la quimica en tu
cuerpo jugando a tu favor, te hace sentir que puedes acceder a los recursos
que necesitas. Te ayuda a creer que puedes realizar ese ejercicio de
exposicion oral con menor riesgo. Y creer es el primer paso para crear.
Cuando nos sentimos poderosos, nos estiramos, levantamos la barbilla y
erguimos la espalda (igual que en el reino animal). Abrimos el pecho,
separamos los pies y alzamos los brazos. Esa es una postura de poder...
jimita a una estrella de mar antes de salir a escena!

La tercera letra del Método BRAVO, A de Autoridad, es la otra cara de la
moneda del miedo escénico. Muéstrala a partir de tu lenguaje corporal: al

principio puedes impostarla, hasta lograr que te salga de manera natural. Adopta
este nuevo lema: PRETENDERLO HASTA OBTENERLO.



LOS GESTOS

Pieza clave del comportamiento no verbal que puede atribuirte autoridad
inmediatamente o quitartela de un plumazo. Estoy hablando del movimiento de
tus manos. Nunca sabemos qué hacer con ellas, ;verdad? Dos ocasiones claras:
cuando nos hacen una sesion de fotos y cuando salimos a hablar en publico. Hay
una ventaja escondida en dominar aquellos aspectos en los que todo el mundo
suele fallar: va a permitir diferenciarte rapidamente del resto.

Casi todas las personas sin entrenamiento hacen las mismas cosas con las manos
cuando hablan en publico: las meten en los bolsillos, las entrelazan, o las dejan
cortas y colgantes como si fueran un Tyrannosaurus rex. i Terrible!

Las manos tienen que poder moverse libres, procurando la simetria, con la idea
de transmitir armonia y serenidad. Y de vez en cuando simplemente dejarlas caer
a ambos lados del cuerpo. Si, dejarlas caer. Sé que es lo que mas dificil te parece.
Es como encontrar camisetas blancas lisas, sin ningun estampado, que
absurdamente es mas dificil que encontrar el dibujo mas rocambolesco. Repito,
de vez en cuando, relajalas. Piensa en un libro en el que hubieras marcado con
fluorescente todas las frases de una hoja: si todo esta marcado, ;qué esta
seflalado? Nada.

Los gestos deben poder remarcar instantes puntuales; generan doble impacto, ya
que, por un lado vinculan habla e imagen (autosincronia) y sensacion de
coherencia personal, y, por otro, provocan que el oyente se retroalimente de
manera constante (sincronia con la audiencia) aumentando con ello su nivel de
atencion e interés.

El estudio de los gestos se remonta a la antigua Roma, cuando autores como
Ciceron y Quintiliano, en sus tratados sobre retorica, incluyeron una serie de
observaciones sobre el uso de las manos en la oratoria. De ellos aprendimos que
los gestos se relacionan con el discurso en términos de su coordinacion temporal,
pues coinciden con los limites sintacticos y separan palabras y frases
importantes, asi como con su significado, por lo que son capaces de transmitir
informacion a través de su apariencia visual, como ocurre con los emblemas.



Con relacion al significado, y a diferencia del habla, los gestos pueden transmitir
simultaneamente aspectos multidimensionales de significado. Los tipos de
gestos mas vinculados al habla son los emblemas y los ilustradores.

Los emblemas bien utilizados aportan naturalidad y cercania. Existen emblemas
que son especificos de una cultura en particular, pero también los hay que, en
mayor o menor medida, son universales (o casi). Algunos de estos emblemas
serian, por ejemplo, el conocido «flash de cejas» (elevacion de las cejas con una
duracion muy breve, similar a la sexta parte de un segundo) que se emplea como
saludo; el gesto de burla consistente en sacar la lengua; agitar la mano a modo de
saludo o despedida; llevarse la mano a la boca, en sefial de hambre (no en todos
los paises), o inclinar la cabeza hacia un lado cerrando los ojos y colocando las
manos debajo a modo de almohada, como sefial de suefio. El problema que
conlleva el empleo de emblemas es que un mismo signo puede tener significados
muy diferentes en funcion de la cultura de cada lugar. Asi, el conocido gesto del
anillo, donde pulgar e indice se juntan formando un circulo, puede significar que
algo esta bien (gesto de OK) en Estados Unidos o Gran Bretafia, «cero» o
«nada» en paises como Francia o ser un insulto sexual obsceno en paises como
Italia o Brasil (simbolizan eso que te imaginas).

Los ilustradores son gestos ligados directamente al habla que ilustran el
contenido del mensaje o su entonacién. Emitidos conscientemente (en la
mayoria de los casos) facilitan la comunicacion oral separando en ocasiones las
sucesivas partes del discurso o funcionando como un sistema de puntuacion. En
otras ocasiones amplian el contenido del mensaje describiendo relaciones
espaciales o dibujando formas de objetos, pero también pueden contradecir lo
expresado verbalmente o ser usados en sustitucion de la palabra. Se diferencian
de los emblemas en que la mayoria de los ilustradores no tienen un significado
verbal preciso, no aparecen si no es acompaifiando al discurso y son mostrados
exclusivamente por el emisor. Suele aumentar el nimero de ilustradores cuando
existen dificultades para encontrar las palabras adecuadas o cuando la
retroalimentacion del oyente sugiere que no esta comprendiendo lo que se trata
de comunicar.

Algunos autores como Efrén® han llegado a establecer una clasificacion
diferenciando hasta siete tipos de ilustradores: batutas, idedgrafos, deicticos,
espaciales, ritmicos, kinetografos y pictografos.



e Batutas: movimientos que marcan caracteristicas ritmicas del mensaje y
suelen emplearse para enfatizar una palabra o frase.

¢ Ideografos: movimientos que muestran graficamente el camino o la linea
argumental del hablante.

e Deicticos: ilustradores que se emplean para sefialar fisicamente un objeto,
un lugar o un evento mencionado en el mensaje.

e Espaciales: ilustradores que describen relaciones espaciales.
e Ritmicos: movimientos que describen el ritmo o paso de un evento.
¢ Kinetografos: movimientos que describen una accién corporal o fisica.

e Pictografos: ilustradores que trazan la imagen o forma de aquello a lo que
se refieren.
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Un mismo gesto puede pertenecer a mas de una categoria y, en funcion de su uso
particular y contexto, podria ser considerado tanto un emblema o un ilustrador.
En un estudio en 2001, Goldin Meadow55 afirma que los gestos aligeran la carga
cognitiva de la persona que esta hablando en publico al tiempo que mejoran el
recuerdo de la informacion por parte de quien los recibe.




Ejercicio

Practica y diviértete. Elige una escena del apartado «Foto del dia» de la
web de natura-leza y fotografia mas impactante del mundo: National
Geographic. Cuéntale a quien se preste a ayudarte, usando solo la mimica,
la escena que mas te motive. Descubre como los gestos pueden contar
historias complejas. No se tratara de jugar con tu audiencia, sino de
reflexionar sobre la importancia de tus manos y tu cuerpo para acompafiar y
dar fuerza a tus palabras.




MOVIMIENTO

Un arma de doble filo, pues si bien dominar tus movimientos frente a tu
audiencia va a posicionarte inmediatamente como alguien capaz de gestionar su
discurso (a la par que sus emociones), el propio deseo de controlarlo —si tienes
la falsa creencia de que hacerlo significa mantenerte estatico frente a ella—
provocara el efecto contrario.

Recuerdas cuando no podias reirte en clase y todo te hacia el doble de gracia, o
cuando no puedes rascarte (tal vez tienes la varicela o simplemente las manos
ocupadas) y parece que te pica mucho mas... pues el mismo efecto: pensar que
no debes moverte va a desatar un movimiento desenfrenado que se acaba
traduciendo en: pasos de salsa (uno para adelante, otro para atras), pasos de
procesion (cambiando el peso intermitentemente de un lado a otro) o
directamente el paso del «tigre enjaulado» (recorriendo el mini —o maxi—
escenario de izquierda a derecha). Todo esto va a tirar por tierra tu Autoridad y
desmejorara tu imagen y la de tu tematica por extension.

El motivo por el que nos movemos sin control por el escenario tiene que ver con
la tensién de enfrentarnos a la audiencia. Todos los seres humanos sienten esos
nervios, y, como veremos en otro apartado del Método BRAVO, no sentir algo
de tension seria nefasto a la hora de transmitir con viveza. La clave, pues,
consiste en provocar un movimiento deliberado. Tomar la determinacion de
aliviar al cuerpo (que desea moverse sobre todo cuando la charla dure algunos
minutos) dirigiendo nuestro movimiento de manera voluntaria.

Por ejemplo, podrias empezar una explicacion en un punto para después
dirigirte, con tu mirada y con tus pasos, hacia otro. Una vez que has llegado a
ese lugar, puedes continuar parte de tu discurso alli y repetir la misma operacion
cuando el cuerpo te pida moverte. Aunque ti sepas tus verdaderas intenciones
(cambias de sitio porque asi liberas parte de tus nervios), tu audiencia sentira que
tu proposito es acercarte, entregarte a ellos y cuidar a tu publico al completo.
Procura, como te decia en el apartado de la oculésica, repartir tu mirada de
manera paulatina mientras caminas de un lado a otro recordando siempre parar
unos instantes entre medias.




Ejercicio

El ejercicio que te propongo en esta ocasion es muy sencillo. Busca la
siguiente charla en internet: «Will Stephen TEDxNew York» .66 Te propongo
discursos que puedas ver facilmente en YouTube junto con mis propios
ejercicios de realidad aumentada para consolidar los aprendizajes que vas a
adquirir con el Método BRAVO. En este caso, es una charla comica en la
que el ponente no dice nada, asi como lo lees, no argumenta, ni ofrece
soluciones, ni discute nada. Nada. Precisamente por eso es divertida; por
como se comporta —Autoridad ganada desde el cuerpo y la voz—, parece
que estuviera desvelando un gran secreto para la humanidad. De hecho, y
como el mismo Will dice en la charla, si alguien viera su discurso sin
volumen podria creer que el contenido es de maxima calidad. La intencion
de mostrarte este ejemplo es para destacar la importancia del lenguaje
corporal, no para deshonrar el contenido. En tu discurso, contenido y
continente seran necesarios para enamorar a tu audiencia gracias a tu
principio de autoridad. El ejercicio que te propongo consiste en apuntar
cinco caracteristicas de lenguaje corporal observadas en el video que
puedas implementar en tus propios discursos.




PROSODIA EMOCIONAL

Hemos visto como proyectar Autoridad a través del cuerpo: la fuerza del
lenguaje corporal. Ahora le llega el turno al componente paraverbal del discurso:
como lograr Autoridad a través del buen uso de tu voz.

Todo enunciado verbal posee una figura tonal que le es propia. La prosodia es el
componente del lenguaje que se refiere al procesamiento cognitivo necesario
para comprender o expresar intenciones comunicativas usando aspectos tales
como las variaciones de la entonacion, las pausas y las modulaciones en la
intensidad vocal.6”

La prosodia emocional es el fenomeno consistente en introducir contenidos
emocionales en el mensaje, los cuales, a su vez, son interpretados por el oyente,
con lo que se convierte en un vehiculo de expresion a partir de los matices de la
sonoridad de la voz.

Imagina que la voz fuera un parque de atracciones. Una vez atraviesas la
entrada, puedes elegir montarte en una montafia rusa o... en el tren de la bruja.
¢ Te acuerdas de esa atraccion? Aunque el tren tuviera el mismo nimero de
railes, estaban dispuestos en el plano horizontal, casi en linea recta. Compara eso
con las subidas y bajadas desafiantes, con los loopings y los giros inesperados...
No hay brujilla con escoba capaz de igualar esa emocién.

Con la voz sucede lo mismo. Si hablamos igual que cuando leemos una carta del
ayuntamiento, a los tres minutos nuestra audiencia estara entregada a cualquier
actividad que le impida caer dormida: jugar a Candy Crush, o responder a los
infinitos mensajes de los grupos de WhatsApp que tiene pendientes, hablar con
el de al lado o cualquier otra cosa.

jVamos a montar a la audiencia en una montafia rusa para que disfrute en las
curvas de nuestra voz! Que suba y que baje, que vaya rapido y a veces des-pa-
cito, vamos a darle variedad a ese instrumento extraordinario que es nuestra voz.



VARERUM

VARERUM es una regla nemotécnica con la que voy a describirte, de manera
sencilla, siete variables, siete inflexiones que podemos realizar con la voz y que
tendran como consecuencia, siempre que se realicen con sentido comun, la
captacion de atencion inmediata por parte del publico.
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V - Volumen, cémo adaptarlo a cada situacion y necesidad especifica.

A - Articulacion clara, ejercicios basicos para lograrla.

R - Respiracion, la clave secreta de la voz, la mas sencilla y la mas olvidada.
E - Entonacion para enfatizar el significado.

R - Ritmo para darle vida al texto.

U - Uso adecuado de las pausas, importancia del silencio.

M - Muletillas, como evitar el terrible efecto que producen.



Ganaras Autoridad en tu exposicion y aumentaras los niveles de atencion de tu
publico a voluntad.



VOLUMEN

No eres un televisor de salon. No tienes por qué dejar fijado un volumen durante
toda tu intervencion manteniéndolo de principio a fin. Puedes subirlo con el
proposito de enfatizar una idea, destacarla por encima de otras... ;Y qué puedo
decirte respecto a esta solucién? jPues que es definitiva!

En ocasiones recomiendo subir el volumen al comenzar un apartado dentro de tu
propio discurso. Pero no hay por qué desgafiitarse y gritar todo el rato, de hecho,
ya sabes que lo 16gico es no abusar de todos estos recursos. Debes recordar
también la importancia de bajarlo. Yo lo hago cuando quiero transmitir una
sensacion de confidencialidad, cuando quiero resaltar una idea de manera sutil
pero con fuerza al mismo tiempo. Y, desde luego, lo hago si en la sala hay
barullo. Jamas grito por encima del ruido que se pudiera estar produciendo a mi
alrededor. Todo lo contrario. Empiezo a hablar mas bajito. Las personas
interesadas en la charla, o al menos las mas educadas, empezaran a pedir silencio
a aquellos que sigan hablando. Es infalible.

Lo normal es que el volumen suba y baje de manera inconsciente. El propio
discurso te va a ir pidiendo esos cambios.

Entiendo que pensar en la variable del volumen mientras pretendes recordar el
texto de tu discurso y mantienes una postura de Autoridad te resulte tan dificil
como hacer malabares. Solo te pido que, cuando trabajes tu texto antes de hablar
en publico, pienses en los momentos en los que podrias subir un poco el
volumen para enfatizar tu idea, y aquellos momentos en los que podrias bajarlo
para generar, junto con los que te escuchan, un momento casi intimo, como
quien le contara a alguien sus mas profundos pensamientos. Si no pruebas esta
variable y tu discurso suena idéntico y mono6tono de principio a fin, estaras
condenando a tu audiencia a que monten en un tren cuyo traqueteo conducira, no
al destino sofado, sino, literalmente, a sus sueios.



ARTICULACION

Vocalizar, silabear, abrazar las palabras con los labios. Dilo como quieras pero
articula, o dicho de otra manera, mejora tu diccion. Procura que se entiendan con
claridad todas las palabras. Winston Churchil expres6 alguna vez: «Hablar en
publico es la cosa que mas disfruto...». Por algo es considerado uno de los
mejores oradores de la historia. Pero la declaracion no termind ahi: la afirmacion
completa era: «Hablar en publico es la cosa que mas disfruto... de las cosas que
menos disfruto».

Seamos claros, tener enfrente a una audiencia (nétese que no digo enfrentados,
que suena mucho peor) no es tarea sencilla. En ocasiones, preferiria estar en el
sillén de casa viendo mi serie favorita a pasar la tension natural que exige una
presentacion o exposicion en publico. Al menos, como hablabamos en el
capitulo 1 de Bienvenida, en esos primeros e intensos instantes, el peligro es caer
en una trampa temporal y desear que todo pase muy rapido.

¢Recuerdas cuando decia que nuestra percepcién del tiempo esta adulterada por
nuestro cerebro? La intencion suele ser positiva pero no por ello deja de jugarnos
malas pasadas. Con respecto a la articulacion, sucede algo curioso. Cuanto mas
fuerte desees que el tiempo pase rapido, mas se acelerara... jel discurso!
Hablaras mas rapido ti pero, como puedes imaginar, el tiempo discurrira a la
velocidad habitual. Me gustaria compartir contigo un ejemplo personal para que
veas con qué clase de nueva amiga cuentas.

A veces, cuando quiero hacer una tarea muy rapido, escucho mentalmente la
musica de Benny Hill. Estuvo mas de veinte afios en antena, seguro que sabes a
cual me refiero: Yakety Sax, un tema del afio 1963, que podia convertir cualquier
persecucion en una comedia. Para mi no habia persecuciones, pero esta melodia
le imprimia facilmente el doble de velocidad a cualquier cosa que estuviera
haciendo: la maleta, recoger la casa antes de que subiera una visita o prepararme
para una cita inesperada. Si no he perdido todo el rigor cientifico para ti en este
punto del libro, pruébalo. Me rio yo de las clases de gestion del tiempo que
ofrece La semana laboral de 4 horas de Timothy Ferris.8 Si quieres darle caia a
una actividad, ponte una banda sonora (aunque sea mental) a mas revoluciones.



Volviendo al tema que nos ocupa, recuerda que, por mucho que aceleres el
discurso, no vas a lograr que el tiempo pase antes. L.o que con total certeza vas a
conseguir es que tu audiencia no entienda ni una sola palabra. Cuando el publico
te entiende bien, hay un 50 por ciento de posibilidades de que tu discurso les
guste; cuando no te entiende, hay un 100 por ciento de que no.

La articulacion de los fonemas se realiza moviendo la lengua desde la posicion
neutra en el suelo de la boca hasta una posicion proxima o en contacto con el
paladar. La articulacién requiere, por tanto, un movimiento de ascenso de la
lengua: en las vocales, la lengua adopta una postura, mientras en las consonantes
la lengua realiza un movimiento. Hablar en publico requiere de una correcta
pronunciacion. Los defectos inconscientes en la pronunciacion se han podido
adquirir, entre otras muchas razones, a causa de un aprendizaje natural por
6smosis. Si tienes alguna duda especifica, no dudes en consultar a un experto
foniatra o logopeda. Si sencillamente quieres mejorar tu diccion, puedes realizar
estos ejercicios.

Ejercicio
Habla con una pluma estilografica o boligrafo pesado en la boca.

Graba una nota de voz inicial de 30 segundos hablando sobre tu tiempo
libre. Después coloca una pluma o boligrafo pesado (alguno de acero o
similar), coldcatelo entre los dientes y sobre la lengua en posicion
trasversal, como un perrillo que estuviera acarreando un palo. No aprietes,
no se trata de dafar los dientes, ni de tener rigidez: mas bien al contrario.
Coge cualquier libro que tengas a mano y ponte a leer. Intenta que se
entiendan todas las palabras lo mejor posible, simulando que no tuvieras un
objeto molesto que te lo impidiera. Al principio te costara un poco. Igual te
echas unas risas. Pero iras escuchandote cada vez mas claro si persistes un
ratito mas. Pasados unos minutos quitatelo y vuelve a grabarte hablando de
nuevo sobre ocio. Cuando empieces a hablar notaras que la lengua se
mueve sin peso y las palabras suenan mas claras. jHabras conseguido en tu
boca la ingravidez de los astronautas! Después escucha esos 30 segundos
de grabacion y comparalos con los primeros, estoy convencida de que
percibiras la diferencia.




RESPIRACION

De manera muy simple podemos distinguir dos tipos diferentes de respiracion: la
vital y la fonica. Esta dltima es la que empleamos para la expresion y la
comunicaciéon. Es la mas sensible a las alteraciones emocionales y puede ser
voluntaria como el parpadeo, que, siendo automatico, también puede provocarse.
En el magistral libro para locutores, actores de doblaje o cantantes La sustancia
de la voz, el periodista radiofénico José Antonio Meca%? explica como, cuando
estamos nerviosos o en tension, la voz que emitimos es tan carente de seguridad
y temblorosa que nos resulta complicado emitir un parrafo completo sin rozar la
asfixia. Las personas que consiguen educar su voz son capaces de producir una
corriente aérea mucho mas estable y la clave esta en una correcta respiracion.

Insistentemente estamos haciendo referencia a la importancia de la respiracion
en la produccién de un sonido. Del tiempo de respiracion que llevemos a cabo
dependeran, entre otros factores, el alargamiento de la fonacion, la regulacion
del aire expulsado y el aumento del volumen de la voz. Puede que hayas vivido
el denominado «efecto gaita», una tnica inhalacion de aire para todo un parrafo
en el que, al olvidarte de las pausas, seguiste hablando hasta quedarte sin aire.
Pero es que, aunque pueda sorprenderte, son muy pocas las personas que
respiran correctamente.

Por suerte, cada uno de nosotros, al menos durante un tiempo cada dia, o cada
noche, porque me refiero a cuando estamos dormidos, regulamos nuestro ritmo
respiratorio de manera inconsciente y empleamos todo nuestro potencial para
alcanzar una respiracion optima. Al estar estirados, la Unica parte que podemos
desplazar para ampliar nuestra respiracion es el abdomen. Como dice José
Antonio Meca, los habitos sedentarios y el uso de vestimentas poco adecuadas
hacen que adquiramos costumbres insanas que fomentan una respiracion
superficial, renovando solo una parte reducida del aire que esta en nuestros
pulmones y oxigenando deficientemente nuestro cuerpo. Ademas de este
incordio a nuestra salud, a consecuencia de una respiracién incorrecta, la voz,
que se apoya en la columna de aire que previamente hemos almacenado, se
escucha peor, lo que nos resta Autoridad para con el publico y seguridad para
Con nosotros mismos.



Voy a ofrecerte unos ejercicios para ir mejorando una habilidad innata —al fin y
al cabo somos seres «respiradores»— en la que podemos mejorar a partir de la
toma de conciencia y del ejercicio continuado.

En este caso consiste en dirigir el aire a la parte inferior de los pulmones.
Sentado, con la espalda recta y los hombros relajados, coloca una mano en tu
vientre, a la altura del ombligo, y la otra sobre el pecho, para percibir y ser
conscientes de los efectos de cada inspiracién y espiraciéon. Si al hacer el
ejercicio no se moviera ninguna de las dos manos... jllama a una ambulancia!
Fuera de broma, notaras que una de las manos se mueve mas que la otra, suele
ser la que esta sobre el pecho. Para lograr respiraciones profundas debemos
trabajar la respiracion abdominal.

Respira lentamente y trata de imaginar que tu cuerpo es una botella que quieres
llenar desde su base hasta el borde superior. De ese modo, el abdomen deberia
ser lo primero en abultarse, y no el pecho. Una vez lleno de aire, imagina que se
va llenando el resto del cuerpo hasta arriba. Si apoyas las manos en las costillas
flotantes e inspiras profunda y lentamente notaras el ensanchamiento de la caja
toracica.

Este ejercicio se inicia con una respiracion completa. De forma intermitente
emite el sonido «ts» y después «ps», como si estuvieras mandado callar o
llamando la atencion de alguien. Si palpas tu diafragma, notaras su movimiento
y como se fortalece.

Debemos tener la capacidad de variar con facilidad la frecuencia de respiracion.
Tomamos aire durante un segundo, retenemos dos segundos y lo expulsamos en
otro segundo. Practica estos ejercicios acostado sobre una superficie plana y, si
puedes, con un peso sobre el diafragma.

Ejercicio
La cadencia respiratoria que te propongo seria la siguiente:

— Inspira durante 2 segundos, retén durante 3 segundos y espira en 1.
Ahora prosigue con el resto de los ejercicios.

Inspiracion: 2 -4-6-8 - 10



Retencion: 3 segundos en todos los casos
Espiracion: 1-3-1-1-3

En ocasiones necesitamos una inspiracion rapida. Si variamos la
cadencia del anterior ejercicio podremos practicarla. De pie, inspira
rapidamente en 1 segundo y espira en 1-2-3, inspira en 1 y espira en 1-2-3-
4, inspira en 1 y espira en 1-2-3-4-5 y asi sucesivamente hasta 10. De este
modo ejercitaras la respiracion profunda y la inspiracion rapida. Es
importante hacer el menor ruido posible al respirar.

Por ultimo toma aire comodamente, retenlo unos segundos y espira por
la boca abierta diciendo una vocal sin apenas sonido. Practica este ejercicio
cinco veces con cada vocal.




ENTONACION

La entonacion es la modulacion de la voz que acompafia la secuencia de sonidos
del habla y que puede reflejar diferencias de sentido, de intencion, de emocion y
de origen. Podriamos decir que cumple el papel de la melodia dentro de una
cancion.

Lo esencial en la entonacion son las variaciones tonales. Cada uno tiene las
suyas, al igual que las caracteristicas de pronunciacion de cada persona varian
segun su estado de animo y sus habitos de pronunciacion.

La entonacion no afecta a los significados individuales de las palabras, sino al
sentido global de la frase, e indica la intencion del que habla, asi como sus
circunstancias y situacion unica. Por eso, en cada region existe una fisonomia
propia. A esos habitos de entonacion peculiares se les llama acentos; es evidente
que no nos suena igual un andaluz que un gallego. La entonacion es un recurso
que funciona realmente bien en la comicidad. Recuerda al humorista malaguefio
que siempre estara en nuestra memoria: Chiquito de la Calzada. No era por la
complejidad del chiste, era por la forma de contarlo que hacia una gracia
tremenda. Su peculiar idiolecto, su entonacion unica y un arte que se le salia del
cuerpo (asi se movia) es lo que le distinguia de los demas comicos. Por la gloria
de mi madre que, aunque le imiten mucho, no habra otro como él.

Ejercicio

El tinico ejercicio que te propongo aqui es que leas esta frase:

«Edgardo no ha venido hoy a trabajar».

Ahora procura leerla con una emocién distinta cada vez y prueba al
menos cinco. Por ejemplo, léela con alegria, con pena, con enfado, con
esperanza, con desasosiego, con indiferencia y con... jlujuria!




RITMO

De alguna manera lo introducia en el apartado de articulacién. Si vas muy
rapido, es posible que te pierdas como orador. Tu sabes lo que quieres decir.
Ahora ponte en el lugar de quienes te escuchan y reflexiona sobre esto: hablar
sin que se entienda lo que se dice es la mejor manera de animar al interlocutor a
desconectarse. Precisamente por esto debes procurar conocer el ritmo o
velocidad que empleas cuando te expresas oralmente.

El ritmo es la sucesion de palabras y pausas que forma una unidad que se repite a
lo largo del discurso. Es similar al ritmo musical. Esta sucesion es periodica y
puede permanecer estable o puede variar para transmitir distintas intenciones. Si
la intencion es producir suspense o expectaciéon moderada, hablaremos mas
lentamente, y aumentaremos vertiginosamente el ritmo cuando deseemos
producir inquietud, presteza o incluso aturdimiento.

Conocer la duracion de las frases y de las pausas es vital para «jugar» con la voz.
Este juego es el que impacta al interlocutor. Aunque parezca mentira, segun el
Centro Nacional de Informaciéon y Comunicaciéon Educativa,’® solemos hacer
frases funcionales de apenas 2 o 3 segundos. Esas son, habitualmente, las que
tienen mas impacto.

La fluidez del habla es el numero de palabras, o fonemas, que se pronuncian por
minuto. La velocidad normal es de 150 palabras por minuto, unos 600 fonemas.
Es decir, 600 movimientos diferentes por minuto, de forma habitual por
cualquiera de nosotros. A esta velocidad, es muy importante que todos los
organos implicados en la fonacion estén coordinados con una gran precision,
para conseguir que se muevan al unisono gran cantidad de musculos y produzcan
un sonido con una articulaciéon y con una resonancia adecuadas. Esta integracion
en el espacio y en el tiempo, a gran velocidad, va a requerir la accién conjunta de
100 musculos: se puede comparar con la velocidad que llevan los dedos cuando
se toca el piano en alguna pieza musical. Los dedos pueden moverse hasta
alcanzar los 400 o 500 movimientos por minuto, pero nunca pueden llegar al
techo maximo al que puede moverse la lengua: 1.500 movimientos por minuto
cuando se habla muy deprisa (mas de 350 palabras).



Conviene conocer la velocidad a la que uno habla para adaptarla al momento o al
ambiente y a la intencion de lo que se esta diciendo. Cada momento tiene su
velocidad indicada. La velocidad del habla ideal tiene que ser la «velocidad de
crucero» de cada uno, quiero decir, en la que cada uno se sienta comodo. Esto
depende de la agilidad de los organos rotatorios y de la velocidad del
procesamiento cerebral. Si se esta por encima de 180 o por debajo de 120
palabras por minuto, se pueden producir problemas tanto en quien escucha como
en quien emite. Un simil muy adecuado para comprender los efectos de la
velocidad del habla es el de un coche actual preparado para una velocidad
crucero de 80-100 km/h.

Hablar por debajo de 120 palabras por minuto es como ir con un coche actual a
una velocidad de 40 o 50 km/h. Si lo haces durante mucho tiempo, el coche
sufrira tanto o mas que si fuese a 160 km/h. Ademas, aburre al oyente y
desmotiva el proceso comunicativo. Por el otro lado, hablar a 200 palabras por
minuto es como conducir a 230 km/h: es muy delicado, esta indicado solo para
especialistas y requiere una gran concentracion porque cualquier error puede
tener nefastas consecuencias en ambos casos.

¢A qué velocidad hablas? Es fundamental ser conscientes de la velocidad a la
que hablamos. Por suerte, el Método BRAVO no es un sistema para aprender a
nadar —en ese caso, las ensefianzas tendrian sentido en la piscina o en el mar—,
es un método para aprender a hablar en publico. Y en verdad, hablando con otros
y para otros pasamos gran parte de nuestro dia. Podemos practicar y tomar
conciencia de nuestra forma de hablar en multiples ocasiones. Si tuviera que
recomendarte un ritmo en este instante diria que, por favor, ralentizases tu
velocidad.

Como te explicaba, cuantos mas nervios, mas sensacion de querer acabar con esa
situacion estresante lo antes posible. De ahi la aceleracion de algunos oradores,
sobre todo al principio de la charla. Contrarresta esta situacion, ir mas lento te va
a ayudar a ganar fluidez y seguridad a la hora de expresarte frente al publico.



ENTRENAMIENTO EN VELOCIDAD

1.

Ejercicio

Por necesidades del discurso, es preciso en muchas ocasiones aumentar o
disminuir la velocidad a la que se habla. Por ello, es fundamental un
entrenamiento sistematico y rutinario. Animate con una de estas
propuestas:

Repite PATAKA lo mas rapido posible durante un minuto.
Emitiendo estos sonidos haremos trabajar tanto a los labios como a la
punta y a la parte posterior de la lengua.

Pronuncia los nimeros del 1 al 10 lo mas ruidosamente posible
durante un minuto. Se trabaja de forma general la coordinacion de la
musculatura del tracto vocal con palabras cortas.

Elige una frase y repitela de manera constante durante un minuto.
Empieza relativamente lento porque la idea es repetir la frase con mas
velocidad cada vez sin perder la claridad.

Repite el ejercicio anterior, pero con un objeto en la boca, como el
boligrafo que comentabamos en articulacion. La idea es que
comiences lento y vayas diciendo la misma frase cada vez mas rapido.
Con el boligrafo vas a trabajar la contrarresistencia. Es un ejercicio
muy completo.

Entrénate para hablar mas rapido (200-250 palabras por minuto) sin perder la
inteligibilidad de la palabra, pues, en algunos momentos, podras usarlo para
atraer la atencion. La lectura de un texto a gran velocidad, sin perder claridad,
nos ayudara en este objetivo. Recuerda que este entrenamiento es para
situaciones puntuales, lo ideal no es correr sino que se te entienda con claridad.




Aprender a hablar rapido va a dotar de mayor agilidad al sistema. La velocidad
del habla esta en estrecha relacion con la velocidad de procesamiento mental, es
decir, con la velocidad de pensamiento. La media de ideas que se pueden
transmitir esta en unas 10 por minuto. En el apartado de «El valor de la
estructura» hablaremos de como gestionar este proceso.



USO EFICAZ DE LAS PAUSAS

La U de nuestra particular regla nemotécnica se refiere al uso eficaz de las
pausas. Ademas de que la «p» de pausa me estropeaba la sonoridad de la palabra
inventada VARERUM, no seria del todo correcto utilizar pausas porque si, la
clave esta en su uso, no en su abuso. Seguramente, no estemos recitando Hamlet
y las pausas no pueden ser tan dramaticas todo el tiempo. Su empleo debe ser
adecuado para cada estado emocional que queramos transmitir.

Después de un grupo de palabras se sucede una pausa con la finalidad de:
e Tomar aire para oxigenarse y preparar la fonacion de la siguiente frase.
e Humedecer el sistema fonatorio.

e Volver a reequilibrar de nuevo el sistema tras la actividad muscular que ha
realizado y dejarlo dispuesto para la emision de nuevos sonidos.

e Organizar las ideas a nivel cerebral y poder programar la estructura
sintactica.

En las pausas, las inspiraciones por la nariz van a aportar mucha humedad al
aparato fonador, ademas de regular la temperatura del aire, previniendo a la
garganta de la sequedad y el frio. Lo tnico malo es que la entrada de aire sera
lenta. Por el contrario, en la inspiracion por la boca se secara el sistema pero el
aire entrara muy rapidamente. Si todas las inspiraciones se realizaran por la
nariz, la dinamica de la comunicacion se haria mas lenta y artificial. Por eso, lo
ideal es intercambiar ambos tipos de inspiraciones: hacerlo por la boca mientras
se emiten de dos a cinco frases, con pausas muy cortas, y después realizar una
pausa mas larga inspirando por la nariz.

El uso eficaz de las pausas nos servira para realizar paradas mas largas cuando
queramos separar las ideas principales, o romper el ritmo para procurar una
mayor atencién de la persona o grupo que nos oye. Hay que evitar usar las
pausas cortas de forma continua, ya que producen gran sequedad en la boca y la
faringe al ser realizadas inspirando por la boca. Ademas, no permiten al oyente



la asimilacion mental del discurso, tarea que se suele realizar aprovechando las
pausas que realices.

La idea poderosa es que gracias a las pausas llegamos al SILENCIO.

Y quien domina el silencio domina la palabra. El silencio es un balsamo para
ti cuando hablas. Durante esos instantes de silencio puedes respirar (por lo de no
morir y eso) y equilibrar el sistema como antes te detallaba. Pero lo curioso es
que resulta imprescindible para que las personas que te escuchan puedan
procesar lo que vas exponiendo. No porque ellos sean supertorpes y ti un genio
de la naturaleza, sino porque, mientras te escuchan, tienen parte de su atencion
latente en sus propias historias. Si mientras les vas contando nueva informacion
pueden ir procesandola a buen ritmo, utilizando los silencios de forma adecuada,
todo ira como la seda. Si por el contrario no permites que tu publico procese esta
informacion, les parecera lo suficientemente molesta como para desconectar de
inmediato.

Entendida la fuerza del silencio, si quieres provocar una gran expectacion usa
una pausa larga. Extiende ese momento de silencio durante cinco segundos o
mas, si te atreves. Apostillo con este guifio de valentia porque no es facil
mantenerse en silencio mirando a la audiencia. Nos produce un poco de horror
vacui o miedo al vacio. Del mismo modo que, en el arte barroco, o en el lujo
ostentoso del arte bizantino, buscaban una estética llena de disenos entrelazados,
a veces a los oradores nos espanta el silencio. Tal vez pensamos que, durante
esos segundos de silencio, los que nos escuchan pensaran que no sabemos cémo
continuar, que se nos ha secado el intelecto. O peor: que nunca lo tuvimos. No sé
si son especificamente esos pensamientos, pero estoy segura de que, si se
parecen a ellos, son absolutamente paralizantes.

El silencio es fundamental para completar el capitulo que nos ocupa. No hablo
de la voz en particular, sino de la Autoridad en general. ;Acaso hay algo mas
persuasivo, que denote mas autoridad, que hablar en el instante preciso que uno
elija? ¢Existe una forma de mostrar mas seguridad que guardar silencio y
comenzar a hablar cuando estimes oportuno?

Eso de que el hombre es duefio de sus silencios lo dijo el ya mencionado
Aristoteles, como siempre acertado en sus apreciaciones. En concreto con este
aforismo, me voy a permitir corregir a un grande. El decia: «EI hombre es duefio
de sus silencios y esclavo de sus palabras». Yo mantengo que somos duefios de



nuestros silencios y de nuestras palabras. En su uso correcto reside la verdadera
maestria de hablar en publico.

Ejercicio

Usa el silencio sabiamente y demuestra a la audiencia que tienes todo el
derecho a expresarte libremente frente a ellos. A callar cuando lo
consideres oportuno y a alzar la voz cuando sea necesario. Recuerda que
nada resalta tanto una linea del texto expresada oralmente como la doble
pausa: antes de comenzar la frase, un silencio; después, la idea fuerza; y,
tras ella, otro silencio. Tampoco abuses: el tono de tu intervencion puede
resultar demasiado intenso y del drama al aburrimiento, como del amor al
odio, solo hay un paso. De igual modo, hacer las pausas demasiado breves
parece evidenciar cierta inseguridad o precipitacion. La experiencia nos
ayudara a aprender a manejarlas adecuadamente.




SOBRE EL RITMO Y USO DE LAS PAUSAS

Hace unos afios se realizo un estudio en el Instituto de Investigacion Social de la
Universidad de Michigan’! que analizd6 como las diversas caracteristicas del
habla influyen en las decisiones de la gente.

Para dicho estudio se muestrearon 1.400 llamadas telefonicas, en las que se
intentaba persuadir a quien estaba al otro lado de la linea de que participara en
un sondeo telefonico. Se estudiaron aspectos como la velocidad y las pausas.

Con respecto a la velocidad, se demostr6 que era mucho mas efectivo hablar
moderadamente rapido que lento. Aunque no demasiado: de una excesiva
velocidad parecia inferirse un engafio, y conllevaba la pérdida inmediata de la
credibilidad. Por el contrario, hablar lentamente solia percibirse como «poco
inteligente» 0 «excesivamente pedante».

En cuanto a los silencios, aquellos oradores que utilizaron pausas cortas y
frecuentes, unas cuatro o cinco por minuto, obtuvieron resultados superiores a
los que emitian el mensaje de una forma fluida pero continuada.



MULETILLAS

La ultima letra del acronimo VARERUM hace alusion a los peligros que
conlleva el lenguaje dubitativo.

Por algo, el uso eficaz de la pausa (la U de VARERUM) y este ultimo punto van
seguidos. Las muletillas, esos molestos sonidos en los que nos apoyamos
perturbando profundamente a la audiencia, deberian ser sustituidos por... —
acabamos de mencionarlo— el silencio. Es decir, que esas pausas que nunca
acabaremos de honrar lo suficiente, ese momento de silencio en el que
conectamos con la audiencia ain mas profundamente, no debemos ensuciarlos
con palabras que, lejos de aportar algun valor al discurso, se lo restaran. Son
como aquellos ganchitos naranjas que comiamos de nifios (presentes en todos los
cumpleafios): no aportaban ningtin nutriente y encima te quitaban el hambre.

Esta claro que todos los oradores necesitan el silencio para lo que te explicaba en
el apartado anterior. Pero aun hay un motivo mas: durante todo tu discurso vas a
necesitar pensar. Y se piensa... en silencio. Este consejo bien vale para las
relaciones humanas y es imprescindible en oratoria: procura pensar primero y
hablar después. Y si necesitas unos instantes para reorganizar tu siguiente idea,
créeme cuando te digo que son solo eso: instantes. Tu audiencia valorara el
silencio tan positivamente como antes veiamos y, ademas, ti podras estructurar
en esos nanosegundos tu siguiente frase. No llenes esos instantes gloriosos para
ambos (tu publico y ti) alargando las vocales o introduciendo: ehhhh, mmmmm,
esto... Trata de no usar latiguillos del estilo: ;de acuerdo?, ;se me entiende?,
ivale? Repito: todos los oradores necesitamos pensar pero se piensa en
silencio.

Cada vez que utilizas estas muletillas le estas dando a entender a tu audiencia
que no confias demasiado en tu mensaje. Tampoco en ellos. Y, por si fuera poco,
ni en ti mismo. Evitalas a toda costa, huye de ellas como de la peste. Otras
férmulas, mas complejas, pero que igualmente expresan un lenguaje dubitativo
restandote autoridad son: sverdad que si?, ¢no os parece?, no estoy muy seguro
pero..., no soy la mas indicada... El uso exagerado de adverbios: normalmente,
habitualmente, etc., también trasmite una falta de confianza e incertidumbre
altisima. Por si fuera poco distraen y te hacen desenfocarte. Muerte a las
muletillas y al lenguaje dubitativo!



(REPASAMOS?

V - Mantener un volumen adecuado para cada circunstancia.
A - Articular de manera limpia y clara.

R - Respirar de manera correcta.

E - Usar distintas entonaciones para enfatizar el significado.
R - Emplear un ritmo dinamico, con variaciones personales.

U - Usar pausas que faciliten la comprension de la audiencia y tu propia
comodidad.

M - Evitar las muletillas y el lenguaje dubitativo.

Ganaras en Autoridad en tu exposicion y subiras los niveles de atencion de tu
publico a voluntad. Después de este recorrido por cuerpo y voz, voy a repasar
otros canales de comunicacion no verbal imprescindibles a la hora de hablar en
publico: la importancia de la apariencia y la autenticidad.



AUTORIDAD EN EL ATUENDO

La imagen que ofrecemos a los demas mediante nuestra apariencia es una fuente
muy importante de comunicacion no verbal. Esta apariencia afecta a nuestra
credibilidad y a nuestra imagen publica. La credibilidad de una persona se
construye a partir de la congruencia entre lo que esta dice, lo que hace y lo que
trasmite su apariencia.

La doctora Karen Pine,’2 profesora de psicologia del desarrollo de Ila
Universidad de Hertfordshire, pidié a un grupo de estudiantes que fueran a clase
vestidos con la camiseta de Superman. Tenia una razon cientifica para ello:
queria saber si la camiseta de héroe cambiaria sus pensamientos. Y asi fue.

Los estudiantes que llevaban la camiseta de Superman se describieron a si
mismos como mas agradables, mas fuertes y superiores al resto de los
estudiantes. Por tanto, la ropa afecta a nuestros procesos mentales y a nuestras
percepciones, y puede cambiar nuestra forma de pensar.

Segun la doctora Pine: «La ropa que vestimos nos influye de muchas maneras.
Una de ellas es a través del significado simbdlico que tiene una determinada
prenda de vestir. Adoptamos las caracteristicas que asociamos a esa prenda y
esto tiene el poder de cambiar la forma en que pensamos». Esto es lo que
conocemos Como cognicion investida.

;Creias que era baladi elegir tu atuendo?

Recuerdo una vez dando clase en la torre PwC de Madrid, uno de los edificios
mas altos de Europa, que una mujer elegante me dijo: «Yo es que sin tacones soy
incapaz de hablar en publico». Lo dijo de una forma tan simpatica que nos
reimos todos, incluida ella, pero lo que decia tenia todo el sentido.



DALE TU TOQUE PERSONAL

Analiza tu vestimenta y piensa si esta reforzando aquello que quieres proyectar o
no. Hay quien intenta vender la imagen de una persona sencilla y lleva mas de
quince pulseras en la mufieca. Hay quien nos dice que hagamos deporte y lleva
un traje ajustado en el que apenas puede moverse. E incluso hay quien habla de
calidad de producto y los zapatos tienen pinta de haber superado mas de cuatro
batallas (con muertos). Maquiavelo decia: «Pocos ven lo que somos, pero todos
ven lo que aparentamos».

Segtin diversos estudios publicados en el Journal of Consumer Research,’3 las
personas que, de alguna manera, rompen las «normas» con un pequefio «guifio»
de rebeldia —ya sea mediante calcetines de colores chillones, uso de bambas de
colores fuertes, accesorios originales...— son percibidas como «mas
competentes y con un estatus mas alto».

Este «guifio de rebeldia» es lo mismo que estar diciendo: «Estoy dentro de mi
grupo social, sigo las normas. Te puedes fiar de mi porque soy cercano pero, al
mismo tiempo, tengo mi propia personalidad».

Alguien que sabe esto bien es Donald Trump, con su casi eterna corbata roja
para mostrar su caracter combativo. El cocinero espafiol Ferran Adria, que da sus
conferencias siempre sin corbata y en zapatillas deportivas, también conoce del
impacto de su atuendo. Mark Zuckerberg revel6 que tiene veinte camisetas
grises iguales para no perder tiempo en decidir qué ponerse, pero escoger esta
prenda y no un traje negro, una camisa rosa o una camiseta de Los Ramones
también refuerza su discurso, ¢verdad?



LO QUE TE CUENTAS CUENTA

Otro estudio publicado en 2012 en el Journal of Experimental Social
Psychology”4 refiri6 que si al individuo se le decia que la bata blanca que llevaba
era de médico, se mostraba mas seguro y, por tanto, cometio menos errores en
los test que se le pasaron. Sin embargo, si se le decia que la bata blanca era la de
un pintor de paredes, los efectos eran los opuestos.

Como ves, el modo de vestir no solo tiene un efecto sobre los demas, sino
también en nosotros mismos. Segun Adomaitis y Johnson,”> se observd que,
cuando los empleados de una aerolinea vestian de modo informal, ellos mismos
se comportaban de ese modo, en contraposicion a cuando vestian de uniforme.
Este cambio en el vestuario afect6 a su conducta y al desempefio de su trabajo.

No son los unicos obsesionados con la importancia del uniforme, es decir, con la
Autoridad que les otorga este atuendo. Otros estudios publicados por la
Universidad de Northwestern demostraron que aquellos voluntarios que se
pusieron la bata blanca de médico aumentaron su capacidad de atencion y
cometieron la mitad de errores que aquellos que iban sin bata blanca, mientras
que los miembros del otro grupo al que se les dio batas blancas pero se les dijo
que eran de pintor no lograron concentrarse tanto.

Te he contado todo esto porque queria refrendar, desde la ciencia, que la
Autoridad se proyecta en dos direcciones: una, la que mostramos a los demas Yy,
otra, la que nos contamos a nosotros mismos. Y, a la hora de contarnos una
historia, la forma en la que estamos vestidos puede cambiar el guion por
completo. La apariencia es un canal de comportamiento no verbal y cuenta tanto
de ti como tus posturas, tus silencios o tus gestos. Eso si, la marca la eliges tu, la
disefias ti y debe llevar tu sello personal. Mi marca preferida para mostrar
Autoridad es la Autenticidad.

Quizas te suene la historia de Frank Abagnale Jr.”6 En solo cinco afios trabajo
con ocho identidades diferentes y pasé cheques falsos por un valor total de 2,5
millones de délares en 26 paises. Fue piloto, abogado o médico. Todo era
mentira y él era un adolescente con mucho ingenio y talento para persuadir a la
gente a creer lo que él deseaba. Llevado a la gran pantalla en la pelicula
Atrdpame si puedes, en una de sus innumerables entrevistas ante la pregunta de



«,Como convencia a todos?», su respuesta fue reveladora: «No tenian por qué
no creerme. Hablaba con seguridad e iba uniformado».

Ejercicio

Piensa en como vistes. Reflexiona sobre lo que dice de ti. Identifica lo
que te estas contando. Ahora... es hora de revisar tu armario.




AUTENTICIDAD

Recuerdo con cierta nostalgia mi época universitaria. Aquel primer dia, en el que
intentas aparentar que todo esta bajo control (como si alguna vez fuera a estarlo),
el tono de maquillaje barato para ocultar las ojeras y la agenda del curso escolar
recién comprada, sefial de que una nueva etapa se abria en tu vida. La sensacion
de que poder votar y entrar en los garitos de tu ciudad implicaba que me estaba
haciendo mayor a pasos agigantados (bendita inocencia). Mientras que una parte
de mi seguia pensando en pasar el recreo con las amigas del barrio y llegar a
casa para hacerme una meriendacena (un dia devolveré la gloria a ese término y
lo pondré de moda en castellano; los estadounidenses han internacionalizado el
brunch, ;no? Pues eso, meriendacena).

Con la distancia, los éxitos y tropiezos obtenidos a lo largo de mis andanzas
profesionales me hacen recordar mis origenes. En mi caso puedo confesarte que
fueron... un auténtico desastre. En esa necesidad de gustar a los que me
rodeaban, me construi una armadura camaleonica para encajar en todas partes,
porque, en realidad, no encajaba en ninguna. No quitaba el ojo de los modelitos
de las chicas que acudian tan estilosas y felices a la universidad, como si
llevaran haciéndolo toda la vida.

Tras recopilar toda la informacién que yo consideraba necesaria para hacerme un
hueco en ese mundo, le pedi a mi madre —que es una estrella del concepto
«corte y confeccién»— que fusilara todo aquello que llevaban mis compafieras o
que salia en la serie Al salir de clase, cuna de grandes profesionales. Probé todos
los estilos posibles: falda, pantalén, faldapantalén (otro gran hit del momento),
modelos de lo mas hippy, de lo mas pijo, de lo mas «hippijo» (vale, esta si es
inventada pero no me digas que no te imaginas el estilo). Hasta llegué a tefiirme
el pelo de colores en un afan desmesurado por ocupar mi sitio en aquel puzle.

La cuestion es que, cada vez que modificaba mi aspecto para adaptarme a mi
nuevo entorno, no solo me alejaba de mi objetivo, sino que al llegar a casa solo
conseguia reconocerme cuando me ponia el pijama y me recogia el pelo en un
mono deshecho. Cuando falta autenticidad, el vestido se convierte en un disfraz.

Si con todos los personajes que me habia creado no lograba mi hueco, ¢por qué
no probar siendo, sencillamente, yo misma? Con tanta gente a la que deseaba



gustar, dejé de gustarme yo. Asi que empecé a hacer cosas que me hacian sentir
bien. Era la forma mas sencilla, y desde luego la tinica que se me ocurria para
hacer las paces conmigo misma. Volvia a escuchar la musica que mas me
gustaba, a leer la clase de novelas que me transportaban instantaneamente, a
sacar de una vieja funda una guitarra con los mismos afos que yo. A subir a
clase tras el café y el bendito pincho de tortilla de la cafeteria de mi facultad,
después de todo nunca supe jugar al mus y siempre fui un poco empollona. A
mostrar mi estado natural de exultante viveza, que tantas veces habia aminorado
porque una vez me dijeron que no era posible que siempre estuviera de tan buen
humor...

Los dias empezaron a ser mas livianos. Ya no llegaba a casa con las sienes
presionandome en la cabeza, ni tenia que liberar la carga de mis hombros en el
felpudo de mi portal. Era yo misma, pesara a quien pesase. Y a partir de
entonces, no he dejado de serlo.

Toda la informacion que recibimos de los clichés actuales va conformando, sin
darnos cuenta, una serie de objetivos inalcanzables en nuestra cabeza. Estos
pueden ser fuente de muchas frustraciones inconscientes: «debo ponerme esto»,
«debo hablar asi», «debo comportarme de esta manera», «debo causar esta
impresion». Debo, debo, debo. Y yo me pregunto... sa quién? ;Desde cuando
estoy yo en deuda con nadie?

En este escenario real que es la vida, vas a encontrarte con personas que se han
aprendido a la perfeccién sus guiones, que interpretan maravillosamente el rol
que han elaborado en su cabeza. Pero a menos que «escribas» tus propias lineas,
aunque lo recites de memoria y sin olvidarte una coma, sentiras que has obviado
una parte del texto, o que te has saltado un par de renglones, que siempre vas a
destiempo.

Es como recitar Fuenteovejuna en la pelicula de E.T. Un sinsentido que no
mejorara corrigiendo el texto. Solo desaparecera cuando quemes sus paginas o
las reescribas. El secreto del éxito social, y de una buena presentacion, radica en
la autenticidad.

Todos tenemos virtudes y defectos. Y por incomodos que sean estos ultimos,
intentar ocultarlos es un tremendo error. La excelencia inspira, desde luego, pero
lo humano, el reconocimiento de tu naturaleza mas cruda, conecta de manera
inaudita.



LA FIGURA DEL ANTIHEROE

En un mundo que persigue la perfeccion como tunica forma de éxito o
reconocimiento, esta figura es muy positiva para todos los que, aun no teniendo
las cualidades que se atribuyen a los héroes, si comparten sus logros y objetivos.
El propio hidalgo Don Quijote de la Mancha es la referencia novelistica mas
representativa de esta imagen. Porque al hablar de antihéroe no estoy hablando
del villano, nada mas lejos. Sino de un personaje mas flexible, con mas dosis de
humor y humanidad, y mucho menos rigido, que un héroe de pelicula. Compara
a Superman:’’ «Hay un bien y un mal en este universo, y esa distinciéon no es
dificil de hacer»; con Clint Eastwood en Harry el fuerte:’® «No hay nada malo
en disparar siempre que se dispare a las personas adecuadas». Clara diferencia
entre un héroe y un antihéroe.

Si hablando en publico, o en privado, reconoces tus miserias, se produce una
curiosa paradoja: aquello que creias que mas te diferenciaba de tu publico, ese
rasgo tan tuyo, esa particularidad que supuestamente os alejaba, sera
precisamente el atributo que mas os vincule, ya que proyectaran en ti algo que
ciertamente nos pasa a todos: que nos sentimos maravillosa y terriblemente
distintos de los demas. Aceptarte a ti les hace sentirse bien con ellos porque, de
algiin modo, también se estan aceptando. Mostrar tus cicatrices, como en ese
concepto japonés consistente en pegar pedazos rotos con oro (kintsugi,
«carpinteria con oro») les ayuda a curar las suyas. Para mi, es una de las
motivaciones mas hermosas: querer mostrarte ante el publico como lo que eres.

Maysoon Zayid’® (@Maysoonzayid) comienza su discurso diciendo sonriente:
«Cuando decidi nacer, pensé en dar un toque dramatico a mi debut en la vida. El
médico que debia atender a mi madre en el parto estaba borracho, asi que no
estaba preparado para mi entrada triunfal. Perdi oxigeno durante tres minutos, lo
que me provoco ciertos dafios cerebrales. ;El resultado? Tengo paralisis cerebral
y me sacudo como una maraca».

Tras frases como «Soy una mezcla entre Shakira y Muhhamad Ali», el auditorio
la ama, la ven con la Autoridad de una comediante de primer nivel y el
protagonismo lo toma el humor y no, como podria haber sido, su paralisis
cerebral. Cuando dice: «La discapacidad es tan visual como la raza y no esta tan
mal visto, nadie te discrimina por ello», jzasca! Esta mujer musulmana, de



ascendientes palestinos, habla desde la Autoridad absoluta cuando dice que si
ella puede lograr sus suefios (primera mujer musulmana comediante) nosotros
también deberiamos.

Ser auténtico significa quererte con el «pack completo»: saber reirte de aquella
vez que metiste la pata hasta el fondo y honrarte por lo que haces de maravilla.
iQué absurda necesidad de hacer de menos precisamente aquello en lo que eres
brillante! Disfruta tu rareza y sé ti mismo. A no ser que seas Batman (entonces,
sé Batman, que con tanto antihéroe de lo contrario vamos cortos). Charles
Bukowski decia: «;Puedes recordar quién eras antes de que el mundo te dijera
quién debes ser?».

No hay nada que genere mas Autoridad que ser auténtico, y ser auténtico
implica ser coherente: ser lo que se dice, decir lo que se hace y hacer lo que se
es. Estar en comuin unién con tu esencia y respetar tus valores por encima de
todo y de todos, si es necesario. Mi amiga Ana Orantos (@Orantos), doctora en
Comunicacion y Sociologia, tiene un hermoso paralelismo para la autenticidad.
Ella dice que «si fuéramos peliculas, ser auténtico no te garantiza ser un éxito de
taquilla, ni siquiera te garantiza un final feliz, pero todo el que te vea deseara que
tu final no llegue nunca».



EJEMPLO DE AUTENTICIDAD EN EL DISCURSO

Un discurso que irradia autenticidad en apenas 4 minutos es el del actor Ashton
Kutcher en los Teen Choice Awards8Y (premios otorgados por el canal de
television estadounidense FOX, de acuerdo con el voto adolescente de trece a
diecisiete afios relativo al cine, a la musica, a la television, etc.). En esa charla,
que encontraras facilmente en internet, Chris, pues es el verdadero nombre del
artista y asi lo reconoce publicamente, ofrece tres claves auténticas, no solo para
los adolescentes sino para todos nosotros. Debes verla. Arrolladora.

Si quieres otro ejemplo en espaiiol busca en internet a Lola Flores8! reclamando
que se cuidaba mas a los artistas extranjeros que a los nacionales. La creencia de
que todo lo de fuera era mejor le lleva a improvisar un minidialogo inventado a
modo de queja:

—Sefiora, qué bonitas medias lleva, ;son americanas?
—Pues no, sefior, son de Sabadell.
iCon todo su arte!

Otro ejemplo auténtico por los cuatro costados en una entrevista en la tele a mi
admirado Ricardo Darin8? contando una anécdota en la que renuncia a una
pelicula en Hollywood. Esta no te la cuento, jtienes que verlo! jAuténtico total!
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«Valor es lo que se necesita para
levantarse y hablar, pero tambien es lo
que se requiere para sentarse y
escuchar.»

Winston Churchill



\'J

4. VALOR

A

Voy a desvelarte como generar Valor en tu discurso con el Método BRAVO.
Como siempre, con nuestros tres enfoques:

1. Aportar Valor en tu tematica con tu mensaje y la estructura de tu discurso.

2. Aportar Valor a tu audiencia con tus palabras y la magia del storytelling.

3. Aumentar tu Valor personal, gracias a las técnicas de PNL y sobre todo
gracias a preparar tu presentacién oral.



CREAR ES ANADIR VALOR

«Cada vez que hablas, modificas la realidad, modelas tu futuro y el de los
demas.» Si, ya sé que esta sentencia no es facil de digerir, asi que vuélvela a leer
y tomate todo el tiempo que necesites para procesarla.

Rafael Echeverria,83 padre del coaching ontolégico, defiende que el lenguaje es
accion: «Al hablar creamos realidades —asegura—. Al decir lo que decimos, de
un modo y no de otro, abrimos o cerramos posibilidades para nosotros mismos y,
muchas veces, para otros. Cuando hablamos, modelamos el futuro, el nuestro y
el de los demas».

En su obra Ontologia del lenguaje, Echevarria sostiene que «la vida es el espacio
en el que los individuos se inventan a si mismos». Y lo hacemos a través de lo
que nos decimos los unos a los otros. Asi pues, hablar es crear. Y crear, siempre,
es afiadir Valor. «Cada vez que hablas, modificas la realidad, modelas tu futuro y
el de los demas.»

Este, el Valor, es el siguiente elemento del Método BRAVO del que me gustaria
hablarte. Pero antes de hacerlo, permiteme que te prevenga de cometer un error
muy comun: confundir el precio de algo, su coste y su valor. De saber distinguir
adecuadamente la diferencia entre estos tres elementos dependera tu éxito a la
hora de hablar en publico en general, y de crear tu presentacion en particular.

El precio es el valor numérico que le otorgamos a una transaccion. El coste sera
lo que pagar dicho precio nos supone. Y la percepcion de Valor es la
racionalizacion de las emociones que la adquisicion suscita.

Dicho esto, ¢cuando decimos que algo es barato? Cuando nuestra percepcion de
Valor no supera el coste. Si sucede lo contrario, aseveramos que algo es caro,
sencillamente porque lo que creemos obtener con su adquisicién es inferior al
esfuerzo de pagar su precio.

Deja que te ponga un ejemplo tangible. Imagina que tienes que comprar ropa
para asistir a un evento importante de trabajo y debes decidir el presupuesto.
Podria mencionar a mi madre, como abanderada de una frase que seguro que
también os ha dicho la vuestra con respecto a la ropa: «Lo barato sale caro,



compra una prenda buena, que te dure». ;A que si? Solo llamarlo «prenda» ya es
«muy de madre». Y lo cierto es que tenia razén (como en tantas cosas). Comprar
un traje, en una firma cuya calidad sea excelente y no barata precisamente,
puede resultarte una auténtica ganga. ;Como? Tan solo tienes que recordar el
capitulo de Autoridad y las claves de la apariencia. Si la imagen que te ayuda a
proyectar hacia fuera, y a sentir desde adentro, es una imagen profesional, segura
y de calidad, el valor que te reportara el atuendo es infinitamente mayor a su
coste, aunque al pasar la tarjeta te dé un calambre en el bolsillo.

Antonio Machado decia que «solo el necio confunde valor y precio». Recorrer la
ciudad, e incluso el pais, para ir a ver a un amigo de toda la vida puede ser el
acto mas rentable del mundo. Asistir a un curso de poco coste o incluso gratuito
puede ser lo mas caro que te hayas permitido en el mes. Nuestro objetivo como
oradores deberia buscar que, independientemente de lo que le pueda costar
escucharnos a nuestro publico, el Valor que aportemos sea tan grande que, al
concluir, la audiencia esté practicamente en deuda con nosotros.

¢ Tiene tu discurso controlado el coste y potenciada la percepcion de Valor?
;Eres capaz de crear nuevas realidades en las mentes tus oyentes?

Ha llegado la hora de generar Valor con tus palabras.

No importa si has trabajado bien la Bienvenida, el Reconocimiento y te has
ganado la Autoridad: si no aportas Valor, seras como las burbujas del champan,
algo efimero.

Genera el maximo Valor con tus palabras de modo que la percepcién de tu
audiencia se dispare. Considera que, de partida, cualquiera que te escuche esta
pagando un precio muy alto de antemano. No quiero decir que haya
desembolsado una pingiie cantidad de dinero para verte (que puede ser); digo
que, en cualquier caso, atenderte conlleva un coste de oportunidad tremendo,
pues si el tiempo es oro, la atencion es un recurso tan caro que ni todo el metal
dorado del mundo lo puede comprar.

Habla de tal modo que ese «precio» que pagan por escucharte les parezca mas un
regalo que una adquisicion, que el coste que suponga aceptar lo que dices les sea
liviano y que, por el contrario, su percepcion de Valor suba hasta el infinito (y
mas alla).



EL PUENTE DE LA COMUNICACION

«El invierno mas duro de mi vida ha sido un verano en San Francisco.»
Demasiado frio para mi, incluso en la época estival, pero jqué maravillosa
ciudad! Un paseo cualquiera podia acabar en una serpenteante calle plagada de
flores, un barrio bohemio de pintorescas casas victorianas o un parque nacional,
otrora base militar reconvertida, en cuyos jardines puedes encontrar una fuente
que hace los caprichos de los miles de acolitos de la saga Star Wars. ¢Por qué?
Por tener como protagonista principal una réplica a tamafio natural del gran
maestro de la fuerza. Estoy hablando de Yoda, indudablemente.

Muy cerquita de esta estatuilla se encuentra el emblematico Golden Gate, el
puente mas famoso, mas fotografiado, mas desafiante tecnol6gicamente y mas
amenazado por la naturaleza y por la literatura fantastica.

Desde que lo conoci no he dejado de pensar que ese puente es la alegoria
perfecta para hablar de una presentacion oral, de la comunicacion hablada. Deja
que me explique. El objetivo primordial del puente es unir dos orillas, en el caso
del Golden Gate, es el vinculo entre la peninsula de San Francisco y el condado
de Marin. En el caso de la comunicacién hablada es la conexion entre tu
audiencia y ti. No importa cuantos metros de luz (expresion arquitectonica que
designa la distancia en proyeccién horizontal) os distancien, importa cuan bien
estén conectados, y como de fuerte es la estructura que da cuerpo a la magnifica
construccion.

Ha salido en tantas peliculas que, aun no habiendo visitado la ciudad, apuesto a
que tienes una imagen clara del famoso puente rojo (o anaranjado internacional,
que dicen ellos). Deja que te recuerde a grandes rasgos las partes del mismo: los
anclajes a la orilla del rio donde el puente empieza y termina, las torres gigantes
que lo presiden, los cables principales que soportan el peso y los tirantes, esos
cables mas finos que sujetan la ultima parte: la base colgante o tablero.



LA CLARIDAD COMO VALOR

Existen dos lugares en el mundo con una maquinaria de marketing turistico
espectacular. La primera es llamar a Paris la «Ciudad de la Luz» cuando tiene
una media de dias de sol bajisima. La segunda es la ciudad de San Francisco y su
sempiterna imagen del Golden Gate despejado, ya que si has visitado la ciudad
californiana es probable que hayas sufrido la famosa niebla que impide ver el
puente. Sé que el apelativo de Ville Lumiere (Ciudad de la Luz) tiene mas que
ver con que en el siglo xvii Paris tuviera el primer alumbrado publico del mundo
y con haber sido la cuna, un siglo después, del fendmeno que conocemos por
[lustracion, pero como espafiola acostumbrada al sol me me hubiera encantado
visitarla con un tiempo mas parecido al que vivi en San Francisco, ciudad a la
que curiosamente llaman el Paris del Oeste.

No sé si por su majestuosidad, por el icono que representa o porque tuve la
enorme suerte de disfrutar una vision clara, una instantanea limpia de la pasarela
en suspension mas famosa del mundo, fue en aquellas vacaciones cuando tuve
una revelacién sobre las claves mas importantes de la comunicacién, gracias al
icono de la bahia de San Francisco.

Desde aquel momento el Golden Gate sera para siempre el Puente de la
Comunicacion, una pasarela bidireccional que parece magicamente suspendida,
capaz de conectar al ponente con la audiencia.

En esta metafora, los anclajes sois tu y tu audiencia, cada uno en su orilla, unidos
por un camino bidireccional: la base del puente, que es en si la comunicacién.

Las torres de suspension, los dos pilares que aguantan el peso de la estructura,
son el inicio y el final de esa exposicion (en el Método BRAVO son la
Bienvenida y la Ovacién).

Cada tramo del camino se sostiene por medio del cable principal, que va a lo
largo de todo el puente. El cable principal que dibuja la linea del puente es como
el hilo conductor de la comunicacion. Esa parte es el mensaje. Un hilo grueso y
resistente (un metro de ancho en el puente de San Francisco) de importancia
cardinal para soportar esta maravilla de la ingenieria.



Comparto contigo una version de los garabatos que hice aquel dia para que veas
mas claro, nunca mejor dicho, a qué me refiero con esta metafora en el Método
BRAVO.
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Los tirantes, los cables verticales que unen el cable principal con la calzada del
puente, son las ideas de distintos tamafios, mas cortas o mas largas, que se
agarran al mensaje y aguantan el tablero. Aunque se asemejan al mensaje
principal (cable principal), son mas finas, empiezan y acaban, y acompafan al
hilo conductor a lo largo de toda la estructura. ¢ Ves la similitud?

Ha llegado la hora de construir tu propio puente de comunicacion con la
audiencia.



EL MENSAJE

Para disefiar el mensaje principal que aporte Valor a tu discurso tendras que
hacer acopio de todos tus conocimientos.

ACOPIO es el acrénimo clave que te revelara como configurarlo.

Truco extra. Ya te habras dado cuenta de mi pasion por la acronimia,
procedimiento por el que se puede formar una palabra con la letra inicial de otros
términos.

Como sabes, Método BRAVO es el acronimo de: Bienvenida, Reconocimiento,
Autoridad, Valor y Ovacion. Reconozco que yo genero acronimos en mi mente
casi como un juego, siempre me gustaron las palabras. (Las coleccionaba cuando
era una nifia, incluso las metia en cajas de colores segun su significado y su
significante. Por ejemplo, en la caja blanca podia meter palabras como: nube,
azucar, espuma, etc., logicamente por su color, y compartiendo cubiculo con
ellas, palabras como abuela, futuro o amistad por lo que implicaban para mi.)

Crear acronimos como regla mnemotécnica o para explicar conceptos novedosos
puede ayudarte mucho. Si quieres una pequefia ayuda para esto, cuando tengas
un listado de elementos de los que quieras hablar, selecciona la primera letra de
cada uno de ellos e introddcelas en esta web gratuita llamada: Buscapalabra,84 te
dara un listado de las palabras, con sentido completo, que pueden formarse a
partir de las letras introducidas.

Vamos a lo importante. ;De qué tengo que abastecerme para formular un buen
mensaje? ;De qué tengo que hacer ACOPIO? De estas seis caracteristicas:

A — Accion: mensaje orientado a que algo suceda.

C — Claridad: que todo el mundo pueda entenderlo.

O — Objetivo: disefia tu mensaje con un fin en mente.

P — Precision: tu credibilidad depende del rigor del mensaje.

I — Interesante: ;por qué debe escucharte tu audiencia?



O — Oportuno: considera el contexto de tu mensaje y adaptalo a él.

Procura cumplir todos estos preceptos para entregar a tu audiencia un mensaje
imbatible. En cada caso, he seleccionado un ejemplo de anuncio publicitario en
el que se destacara cada caracteristica. Te invito a analizar los ejemplos e incluso
a buscarlos en la red.

A de Accion: recuerda que el lenguaje es accion. Comienza tu discurso con un
mensaje impactante. Uno que incite a la audiencia al movimiento. Contamos
algo para que suceda algo. Lo contrario seria divagar. Si tras ese mensaje
imbuido en la presentacion no cambia algo, tanto orador como audiencia han
perdido el tiempo.

Para inspirarte, busca este ejemplo de «presentacion» orientada a la accion, en
forma de anuncio de la marca dentifrica Colgate> (Colgate, «Cierra la llave»).
En él, una persona se dispone a lavarse los dientes, abre el grifo y comienza a
cepillarse. Mientras tanto, varias personas aprovechan para lavar una fruta,
recoger agua para cocinar e incluso beber. El mensaje es rotundo: «Cuando te
lavas los dientes con el grifo abierto, estds malgastando 10 litros de agua:
cierra el grifo». Mds guiado a la accion, imposible.

C de Claridad: debe ser sencillo y tiene que poderlo entender cualquiera (¢has
escuchado eso de que los mensajes deben ser entendidos tanto por un nifio como
por una abuela?), por lo que procura que todo el mundo pueda comprender
facilmente la idea mas importante de tu discurso.

En el caso de la claridad me gustaria mencionar el ejemplo de una marca
espaniola Chicfy. Hablar de economia colaborativa y de ropa de segunda mano
podria no ser muy atractivo y, sin embargo, el comercial de la marca malaguefia
ha sido un éxito por su claridad y su formula pegadiza. De una manera clara y
simpdtica han explicado como funciona la aplicacion con una cancion
tontorrona (que por otra parte no puedes dejar de ver: Chicfy, «Chic para
mi»);86 mds alld del famoso «Claro que si, guapi», con este claro mensaje
exponen el funcionamiento: «Te compro ropa, luego la vendo, asi consigo este
rollo que yo tengo». En unos minutos, miles de fans. Efectos secundarios de un
mensaje claro y divertido.

O de Objetivo: debe crearse con un fin en mente: ;qué reflexion especifica
é
quieres que tenga la audiencia a través de tu mensaje? Muchas veces, los



oradores no tienen claro el objetivo y, sin un fin concreto, esperar que la
audiencia infiera exactamente lo que tu quieres decir seria como pretender que
alguien te encuentre en una gran ciudad sin haberle transmitido tus coordenadas.
Hablar bien en publico implica pensar bien en privado, entre otras cosas, debes
pensar lo que quieres que tu audiencia se cuestione después de hacerle entrega
de tu mensaje.

«El porro mas caro del mundo.» Esa fue la campafia mds punzante de la
Direccion General de Trdfico®” de hace unos afios. Una serie de objetos o,
mejor dicho, de decisiones al respecto de ellos (moviles, gafas de sol, bebidas
alcohdlicas) que pueden resultar terriblemente caros a muchas personas. El
objetivo de estos mensajes es claro: el uso de esos objetos, en ocasiones, no estd
prohibido, pero en el coche es prohibitivo.

P de Precision: la informacion debe ser precisa. Un mensaje clave, la espina
dorsal de tu presentacion oral, debe tener rigor y ser util para todo el que la
escuche. Incumplir esta premisa y confundir a la audiencia con un dato
importante, inventarte una cifra por ignorancia o por dejadez tirara por tierra
toda la comunicacion, no solo ese mensaje.

Salto al pasado. Anuncio Pirelli Zero Grados.88 Afo 1986. Ese color de la
imagen de un camion que podria haber salido en El coche fantastico. Voz
metdlica, grave y rotunda: «Este camion pesa 13.000 kg, transporta 40
toneladas y desarrolla 400 caballos de potencia, de nada sirve sin una avanzada
tecnologia en neumdticos». Mensaje precioso y credibilidad inmediata, como no
recordar su lema: «La potencia sin control no sirve de nada».

I de Interesante: el mensaje debe ser atractivo para el receptor. Procura que tu
acercamiento en ese mensaje sea de interés para tu audiencia, no te limites a
repetir frases trilladas, busca ese lado menos conocido que aumente el interés de
los que te escuchan.

Interesante es la campafia publicitaria que desarrollé Accion contra el
hambre.89 Una tierna adaptacion de un experimento en el que dos nifios tienen
preparado un plato de merienda pero uno estd vacio y el otro tiene un sandwich
con chocolate. En el comercial de esta ONG acercan de una manera amigable
una idea muy interesante: «En un mundo con capacidad para alimentar al doble
de su poblacion 3,5 nifios siguen muriendo por desnutricion aguda cada afio».



Deberiamos aprender, porque los crios dividen con una agilidad pasmosa el
bocata en dos partes iguales y las comparten tan felices. Interesante iniciativa.

O de Oportuno: no olvides la importancia del contexto temporal en el que te
encuentras y usala para mejorar tu discurso, le otorgara la viveza que tiene el
momento actual. Por maravillosa que sea esa charla que puedes reproducir en tu
ordenador, no hay nada como vivir en el momento presente ese acto de
comunicacién vivo que es una presentacion oral. Un apunte que no puedo evitar:
jcuantas veces hemos admirado a la persona que se encuentra en el momento
oportuno, en el lugar indicado y qué poco nos preocupamos de ser la persona...
adecuada? (vamos, de trabajarnos a nosotros mismos, nuestras habilidades o
nuestras creencias).

En cuanto a ser oportuno, los anuncios de refrescos o bebidas espirituosas se
llevan la palma. Heineken®® en 2016 aprovechoé el 40 aniversario de una de las
canciones mds miticas de la historia, Bohemian Rhapsody, como tributo a la
banda de las bandas: Queen. Ademds de divertido, es imposible no sentirse
identificado con algunos de los desconocidos que la entonan (mds bien al
contrario), con toda la pasion del mundo. Eso es aprovechar el momento y
tratar de unir una cancion, que es dificil no admirar, con el consumo de una
marca de cerveza (escuchar esta cancion sin asentir durante su parte final es
como no haberla escuchado en absoluto).



FILTRA CON «<ACOPIO» LA VALIDEZ DE TU MENSAJE

;Cumple tu mensaje, ese cable principal, con las premisas del acrénimo
ACOPIO? ;Sirve de nexo, de hilo conductor, de toda la comunicacion?

Una vez definido, podras mencionarlo explicitamente en tu intervencion, ya sea
en la introduccién o en la Bienvenida, o en la conclusion o cierre; o de forma
implicita en el desarrollo de la misma, en cualquier caso cumplira la misma
funcion de sujecion de la estructura que te describia anteriormente.

Si descuidas el mensaje se va a notar, y puede que tu audiencia quede un poco
desubicada tras tu intervencion, como si alguien hubiera tirado del cable y lo
hubiera desconectado.

Trabaja en profundidad el mensaje de tu presentacion. Trata de condensar la idea
mas importante de toda la presentacion en una frase, o incluso en un tuit de 140
caracteres como maximo (aunque ahora pueda ser el doble), que conduzca a la
Accién, que sea lo suficientemente Claro, que tenga un Objetivo definido y, por
supuesto, que sea Preciso, Interesante y Oportuno.

Te comparto ahora un gran mensaje dentro de un discurso que, como siempre,
podras encontrar facilmente en internet. Con mas de 40 millones de
visualizaciones procedentes de mas de 160 paises (la charla TED mas vista hasta
el momento), sir Ken Robinson,! comparte de manera magistral su opinién
sobre el sistema educativo y, aunque reconoce la importancia de que los nifios
sepan matematicas, remarca la misma necesidad de saber bailar, dibujar y cantar.

Si tuviera que resumir esta charla en una sola frase que pudiera usar en Twitter,
diria que el mensaje fundamental de sir Ken Robinson es: «La creatividad es tan
importante como la alfabetizacion y no se tiene en cuenta en la escuela. Estamos
aniquilando el talento de los nifios» (140 caracteres, et voila!).
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Crea tu propio mensaje

Disefia tu mensaje fuerza, ese en el que se apoyaran todas las ideas de tu
exposicion. Procura que cumpla con todas las premisas de ACOPIO:
dirigido a la Accioén, Claro, con un Objetivo definido, Preciso, Interesante y
Oportuno. Esta manera de disefiar un mensaje te va a empujar a pensar en
«titulares», a extractar lo mas importante de una comunicacion. También es
muy util para encontrar un eslogan, condensar en una sola frase o un par de
ellas lo esencial que quieres transmitir en tu presentacion oral.




EL VALOR DE LA ESTRUCTURA

Llegamos a un momento esencial en este método. Al principio del libro te
contaba por qué es recomendable no aprenderse el discurso de memoria,
irecuerdas? Memorizar cada frase por miedo a quedarte en blanco es,
curiosamente, una receta perfecta para lograr esa temida situacion. En ese
momento, lo tnico que recomendaba memorizar era la primera frase, acaso el
primer minuto de charla y el momento del cierre, antes de la deseada ovacion.

Hay un aspecto mas que repito hasta grabar en mi memoria y es la propia
estructura del discurso, no tanto porque vaya a pronunciarla, sino porque va a ser
una guia en el camino. El proceso de estructurar un discurso o exposicion tiene
dos fases. Una fase de SELECCION vy recopilacién de ideas que refrenden el
mensaje principal y una segunda fase de ORDENACION en la que se decidira la
disposicion de las mismas.



ESTRUCTURA. PRIMERA PARTE: SELECCION

Desde el comienzo del Método BRAVO has podido recopilar informacion en los
apartados de:

Bienvenida: primera incursion a tu tematica, empieza a relacionarte con ella.
Reconocimiento: en el sentido de comenzar a profundizar en el tema.

Autoridad: en el que tomar conciencia de qué contenidos estas mas legitimado
y por qué.

Valor: en este apartado del método vamos a seleccionar y ordenar las ideas mas
importantes.

La gran paradoja de las presentaciones es que cuanto mas quiero contar en ellas,
menos capaz es la audiencia de procesarlas. Es mas facil comerse una rodaja de
sandia que la sandia entera. Hagamos «piezas pequefias» de esa gran fruta que es
toda la informacion que has recopilado en los apartados anteriores y
seleccionemos las mas «apetitosas».

Seleccionar significa identificar aquello que queremos; elegir, por tanto, implica
rechazar lo que no queremos, tarea nada sencilla (no nos gusta renunciar a nada,
pero debes recordar que, en este caso: menos es mas).

Lo primero que debemos seleccionar es el mensaje. Para ello has realizado el
ejercicio anterior. Una vez tienes preparado tu mensaje fuerza (cable principal de
tu estructura), el resto de las ideas deben apoyarse en él, refrendarlo para que
toda la estructura tenga un sentido completo.

Voy a ofrecerte un mecanismo para seleccionar las ideas que incluiras en la
preparaciéon de tu intervencion. Es muy sencillo, un ejercicio dicotémico para
clasificar los ingredientes de tu charla, discurso o exposicion.



¢(ERES CEREBRO O CORAZON?

Uno de mis comics favoritos del ilustrador Nick Seluk se llama asi: Heart and
Brain®2 («corazén y cerebro»). En cada vifieta se encuentran estos entraiiables
personajes: el sensato y responsable Cerebro (hasta el punto de ser un poco
obsesivo con sus deberes) y Corazon, un compafiero impulsivo y emocional
(mucho mas erratico y despreocupado por las consecuencias). Discuten temas
elementales en unas ocasiones y realmente profundas en otras: como gestionar
sus impuestos, lugar de vacaciones, qué comer, etc. A veces, contemplan las
posibilidad de hacerse con una mascota (adivina lo que le gustaria a Corazon...
quiere cuidar cualquier ser vivo, desde un pequefio cachorro ja un delfin adulto!)

Para muestra un boton. En un momento determinado esta es su conversacion:
—Cerebro: «Me preocupa nuestra situacion financiera».
—Corazon: «Oh. jVayamonos de compras para aliviar el estrés!».

Te recomiendo que le eches un vistazo porque la seleccion de las ideas en una
presentacion tiene mucho que ver con las caracteristicas de estos dos personajes
y ademas te vas a sorprender de lo ingeniosas y divertidas que son.

A la hora de elegir ideas/cerebro o ideas/corazon, ningin bando es mejor que el
otro. La combinacion de ambos es, sin embargo, la mezcla explosiva entre logos
(capacidad de razonar y respaldar con datos) y pathos (habilidad para aludir a
emociones y valores) que ya planteaba Aristoteles en sus principios de oratoria.

El uso de logos y pathos dara lugar a ethos (confianza y credibilidad, fiabilidad
de la fuente), es decir, que conseguiremos que el discurso tenga la capacidad
inequivoca de persuadir a la audiencia de una manera extraordinaria.

Ideas cerebro (logos). Son aquellas que refrendan desde un punto de vista
cientifico, matematico y/o racional nuestros argumentos. Puedes usar
estadisticas, definiciones, experimentos, estudios, testimonios de expertos,
certificaciones; datos cuyas fuentes sean fidedignas, y que, por cierto, debes
mencionar. Si te has dado cuenta, yo también he utilizado en este libro
experimentos de grandes universidades y estudios de éxito que refrendan las



ideas principales que he querido transmitir. El rigor de dichas fuentes aporta un
peso especifico importante a mi texto, con ellas apelo al intelecto y demuestro,
desde la ciencia, la perspectiva de mis premisas.

Ideas corazon (pathos). «No solo de pan vive el hombre», y no solo de
evidencias cientificas se nutre una presentacion. Al tiempo que ofreces rigor,
investigacion y preocupacion por las fuentes, necesitas contar historias con alma
para conectar con la parte mas emocional de tu audiencia.

Los relatos son la forma privilegiada de transmitir ideas corazon. Debido a su
importancia les dedico un apartado especial para ellas mas adelante:
«Storytelling», o el arte de contar historias.

Exponer tan solo a base de datos cientificos convertiria tu charla en un informe:
algo aburrido e inerte. Hacerlo a base de anécdotas e historias apelando
exclusivamente a la parte emocional de la audiencia (y obligandole a dar un salto
de fe) roza la manipulacion y huele a «charlataneria». Si hace unos instantes
mencionaba los estudios cientificos que he utilizado, ahora te pido que recuerdes
las veces que he compartido una anécdota personal o historia para ejemplificar
un argumento. ;Te suena alguna? El objetivo, nuevamente, consiste en encontrar
el equilibrio entre el uso de ideas cerebro e ideas corazon (las mas racionales y
las mas emocionales) para expresar tus argumentos aumentando el Valor de tu
exposicion y sobre todo tu credibilidad (ethos).

Ejercicio corazon y cerebro

Busca 10 «ideas cerebro», referencias cientificas que refrenden los
conceptos que vas a transmitir con tu tematica, estudios relacionados que se
hayan publicado, graficos, porcentajes o estadisticas. Después veremos
como ir incluyéndolas y en qué orden. Por el momento genera tu pack de
«ideas cerebro».

Ejercicio




Selecciona 10 «ideas corazon», haz un recopilatorio de ejemplos,
metaforas, anécdotas (tuyas o no) que puedan ilustrar tus contenidos de
manera amigable y humana. Aunque la maestria implica saber como usarlas
(te daré claves extra en el apartado «Storytelling»), tu primera preocupacion
debe ser recopilar varias de estas ideas para que sirvan a tu proposito de
lograr la credibilidad en el argumento, ethos, el equilibrio entre las historias
y los datos.




ESTRUCTURA. SEGUNDA PARTE: ORDENACION

La primera parte de la estructura consiste en el proceso de seleccion de ideas,
ahora llega el turno de su ordenacion.

Curiosamente, el orden suele descuidarse. Bajo la premisa de que solo la
informacién importa, nos limitamos a cumplir con su «entrega» sin tener en
cuenta su disposicion. Lo que puede provocar la dispersion inmediata del orador
y, consecuentemente, de aquellos que le escuchan.

Piénsalo asi, cuando tienes en tu cabeza lo que quieres decir pero no tienes en
cuenta el orden, es como querer cocinar una dificultosa receta clasica sin prestar
atencion a los pasos: tienes muchas posibilidades de que el plato salga mal.

Para evitar esta situacion voy a plantearte patrones de ordenacion sencillos que
te ayudaran a organizar tus ideas. De modo que ti y tu audiencia podais
«degustar» la informacion sin salir empachados y con total satisfaccion.

Un patron de ordenacion es una referencia, una guia, para que tu audiencia no se
pierda con la exposicion de contenidos. Y, desde luego, para que no te pierdas tu
al enumerarlos. Aqui tienes varios modelos:



PATRON GRADUAL Y CRONOLOGICO

Nos ayuda a disponer el material de manera ordenada, a describir una secuencia
de forma que sea facil de seguir por el interlocutor. Puede ser cronolégico si la
temporalidad de los hechos dicta el orden. Lo comun en las presentaciones es
utilizar el recurso «presente, pasado, futuro». Comienzas explicando cémo esta
la situacion ahora mismo, cual es el origen de esta situacion y qué podria suceder
el dia de mafiana. También he presenciado exposiciones prodigiosas que
comenzaban desde un enfoque futurista e iban acercandose al presente, como la
de la prestigiosa disefiadora Anab Jain,?3 que comenzaba asi:

Me gano la vida visitando el futuro. No solo un futuro, sino muchos posibles futuros, trayendo
evidencias de ellos para que ustedes las experimenten hoy. Como una arqueéloga... del futuro. Con los
afios, he ido mostrando evidencias de mis muchos viajes a ese futuro como una nueva especie de abejas
sintéticas o una lampara que funciona con azicar; una computadora para cultivar alimentos.

Puedes encontrar esta charla en <TED.com>. Los proyectos de Jain muestran
por qué es importante luchar por el mundo que queremos y crear un futuro
deseable para todos.

Como acabamos de comprobar, el patron gradual suele apoyarse en estructuras
con las que estamos profundamente familiarizados, como el tiempo. Otra muy
comun también como consumidores de noticias que somos, es el patron gradual
de la importancia. Con respecto a esta, podemos recordar la tipica estructura
periodistica que consiste en presentar inicialmente la informacién esencial para
ir luego pasando progresivamente a los detalles. No necesitas recurrir a una
conferencia especifica para encontrar este patron de la importancia, puedes
acudir a cualquier periddico en este instante y comprobar que las noticias se
escriben utilizando esta ordenacién, conformando esta estructura gradual que en
lenguaje periodistico se conoce como «piramide invertida».

El patron cronolégico nos ayuda a contextualizar nuestra exposicion de manera
muy rapida. Philip Zimbardo,?* un maestro en su uso y, curiosamente, un genio
de la psicologia del tiempo, asegura que la felicidad y el éxito se encuentran
arraigados en un rasgo que la mayoria de nosotros no solemos tener en cuenta: la
forma en que nos orientamos frente al pasado, el presente y el futuro. Sugiere
que deberiamos calibrar nuestra perspectiva del tiempo como un primer paso
para mejorar nuestras vidas.


http://ted.com

Comento su ejemplo en este libro por como habla sobre la tentacion desde sus
origenes y hace una broma con respecto a Eva y a Adan en el principio de los
tiempos. Tras esta primera broma se va acercando a nuestros dias y a la forma
que tenemos de tomar decisiones en el presente.

Una maestra en el uso de este patron es la creadora de la Escuela Jung, Natividad
Pérez Tapia (@MenteJung). En sus conferencias ante cientos de personas cuenta
su pasado como abogada, lo que aprendi6 emprendiendo y como sofiar en grande
(actuando-sin parar-en pequefio), lo que le permite hoy ayudar a los miles de
alumnos que han pasado por la escuela.>

Un truco extra: cuando empieces a hablar del pasado sittate en la parte derecha
del escenario (izquierda para la audiencia) y ve desplazandote hacia la derecha
paulatinamente (en Occidente leemos en esa direccion): facilitaras la
comprension de los que te escuchan (recuerda, movimientos deliberados) y la
proyeccion de coherencia frente a tu publico sera aun mayor.



EL PATRON PROBLEMA-SOLUCION

Seguramente has escuchado mil veces la frase «el cliente siempre tiene la
razon», pues me temo que voy a tener que desmentirla en este libro. Al cliente se
le debe escuchar, atender e incluso debemos preocuparnos por que viva una
experiencia satisfactoria, facilitandole la vida. Pero si hablamos de la razon...
;como puede tenerla quien no sabe lo que quiere? El cliente no sabe lo que
quiere, sabe lo que necesita; sabe cual es su problema y busca su solucién.

Si este fuese un libro sobre como mejorar la atencion al cliente, te diria que
centrando la conversacion en este paradigma, problema-solucion, se capta de
manera prodigiosa la atencion y las ventas se disparan. Toda idea de éxito
empresarial lo es porque ha entendido ese escenario y se centra en encontrar la
solucion a un problema concreto. Es decir, si un proyecto no resuelve un
problema, nadie querra apoyarlo, mientras que si propone una solucion para un
publico mayoritario, tendra muchas mas posibilidades de alcanzar la gloria.

Haz la prueba y piensa en una gran empresa. ¢Encuentras el problema que
soluciona?

IKEA democratizé el disefio a un precio asequible, y sin largas esperas en las
entregas de muebles. Uber consigui6 crear una estructura transparente y segura
en un sector en el que, en muchos paises, reinaba el caos. E incluso la editorial
de este libro, Alienta, busca autores y tematicas que puedan facilitar soluciones a
problemas concretos de conocimiento, en publicos mayoritarios.

Cuando el cliente sabe lo que necesita, y la empresa lo escucha, es facil adaptar
el producto, el servicio y el mensaje para que ambas partes ganen.

Antes de darte la secuencia infalible del patron problema-solucion, deja que te
explique por qué es tan importante comenzar hablando del problema. Tiene que
ver también con la forma tan particular de identificar la informacion que tiene
nuestro cerebro, cuya funcion primordial es la supervivencia: se fija siempre en
lo problematico, en lo que falta, en lo que esta mal.

Precisamente por esto existen mas emociones desagradables que agradables. Las
menos agradables nos advierten rapidamente de posibles peligros y procuran



distanciarnos de los problemas (ti y yo sabemos que esa honorable misién nos
aleja también de muchas aventuras: la seguridad y la supervivencia entroncan en
ocasiones con las nuevas posibilidades y acaban por limitarnos si no aprendemos
a controlarlas).

Entenderas ahora por qué comenzar con el problema atrae profundamente la
atencion de una audiencia. Después de conocerlo al detalle les interesara la
solucion, seguro, pero no trates de vender (aun cuando estés vendiendo) sin
contar qué «problema» resuelve tu «solucion».

Los anglosajones, que de ventas saben un rato, conocen también el poderoso
efecto de las rimas en nuestro cerebro y su método simplista para presentar este
patron consiste en:

PAIN - Dolor, molestia.
GAIN - Ganancia, beneficio.
CLAIM - Eslogan o leitmotiv.

Si comienzas contextualizando el problema con maestria, vas a suscitar un
interés genuino en la solucion que plantees, y si ademas lo haces con un claim
(la palabra eslogan no rima) que describa esta situacion... jmiel sobre hojuelas!

Hablaba de los anglosajones porque la formula del PAIN-GAIN-CLAIM es suya,
pero de rimas y recuerdos nosotros tenemos decenas que calaron tanto en la
publicidad como en el imaginario espafiol. Me apuesto el café de la mafiana a
que podriais acabar varios de los esléganes que aqui te presento.

«El frotar se va a acabar.»

«jDel Caserio, me fio!»

«El remedio: pegamento Imedio.»

«Rexona, el desodorante que no le abandona.»
«Lorenzo Lamas, el rey de las camas.»

«Qué bien, qué bien, hoy comemos con Isabel.»



«Viceroy, no es lo que tengo, es lo que soy.»

Hablar de dolor funciona (con o sin rima). Sin animo masoquista, o
sensacionalista, lo que quiero contar en el Método BRAVO es como utilizar este
factor a tu favor. Utiliza el patrén problema-solucion para ordenar tu discurso de
modo que no solo sea bien entendido por tu audiencia, sino que le resulte
brutalmente persuasivo y fascinante.



PATRON PROBLEMA-SOLUCION POR PARTES

Problema.
Antecedentes.
Consecuencias.
Alternativas.
Solucion.
Beneficio extra.

Llamada a la accion.



PROBLEMA

Comienza describiendo el problema, en forma de reto, que tienen las personas
que te escuchan. Si verdaderamente sufren esa molestia, sintonizaran contigo de
inmediato. Para que no resulte tan brusco hablar de un problema en la
Bienvenida de tu discurso, puedes usar la férmula de las preguntas: la audiencia
podra reconocerse en alguna sin sentirse como tnico damnificado. Podria ser tan
sencilla y contundente como esta, a ver qué te parece: «¢Cuales son los
recuerdos que tienes de tu época escolar?».

Las preguntas tienen tanta fuerza... Se dice que el cerebro no puede resistirse a
responder de manera consciente o inconsciente a ninguna pregunta, aun cuando
la respuesta se desconozca por completo. Puede que tu, al leerla, también hayas
evocado algun recuerdo de este momento vital. ;Qué recuerdas con claridad de
tu etapa escolar?

Es cierto que para el patron problema-solucion suelo recomendar también la
formula de la historia autografa. Desde mi punto de vista, cuando alguien esta
detallando una dificultad, habiéndola sufrido, gana de inmediato el derecho a
hablar sobre ello (Autoridad). Sera bien recibido, sobre todo, si puede intuirse
que en el acercamiento planteara alguna solucion.

Tendemos a pensar que hablar de soluciones o problemas que no sufrimos en
primera persona esta mal, pero también he presenciado grandes discursos de
personas que se identifican con una causa y luchan tanto por ella como si fuera
su propia piel la que le doliese. Porque, en verdad, les duele. Personas cuya
mision se convierte en encontrar la manera de ayudar a otras que si tienen ese
problema.

Te recomiendo la charla TED de Nancy Lublin.% En un discurso de poco mas de
cinco minutos explica su respuesta ante el desgarrador grito de ayuda de una
joven a su organizacion. Esa respuesta se convirtio en un proyecto que se llamo
«Crisis Text Line»,%7 un proyecto que esta utilizando la privacidad y el poder de
los mensajes para ayudar a personas con problemas como pensamientos suicidas,
bullying o acoso fisico y psicologico, trastornos alimenticios, adicciones, abuso
sexual...



Hasta donde sabemos, la relacion de Nancy con el problema surge tras haber
escuchado las necesidades de otros, no de padecerlas directamente, lo que no
varia en absoluto su «principio de Autoridad», es decir, el derecho que tiene de
hablar y buscar soluciones para erradicar dicho problema. Volvamos a nuestro
ejemplo, imagina que planteo un problema a partir de la pregunta: ;Cuales son
los recuerdos de tu etapa escolar? Para mucha gente son absolutamente
terrorificos.



ANTECEDENTES Y CONSECUENCIAS

No soy una experta en bullying, aunque reconozco que sufri acoso en el colegio
y que, de alguna forma, eso te cambia para siempre (doy gracias a mis hermanos
y primos, que me cuidaban, y por eso aquel tiempo fue bastante menos terrible
de lo que pudo ser). Los datos sobre bullying que arroja cada afio Save the
Children,%8 la organizaciéon que trabaja para asegurar que los nifios estén
protegidos frente a la violencia, son escalofriantes. Cada afio millones de nifios y
nifias en todo el mundo (independientemente del pais, de la cultura o del estrato
social) se convierten en victimas de una violencia silenciada.

Esta forma de violencia tiene importantes consecuencias para las personas y la
sociedad en su conjunto. Mas alla de los riesgos fisicos a veces padecidos por los
nifios y nifias, sabemos que las consecuencias psicolégicas pueden ser graves:
depresion, abandono escolar, absentismo por miedo a acudir a la escuela; y, lo
que es peor, pueden llegar hasta el suicidio.

Segun el planteamiento de Nancy Lublin en su charla: «Los mensajes salvan
vidas». Los jovenes usan el teléfono como herramienta poderosa para
desahogarse y tomar accion contra el acoso. Apoyandose en el uso del texting,
que consiste en mandar mensajes de texto, explica que este medio es hoy muy
familiar para los jovenes. La comunicacion esta cambiando, pero eso ya no es
una sorpresa para nadie. El adolescente promedio envia 3.339 mensajes por mes;
las chicas 4.000 (de nuevo, nada sorpresivo, que nos gusta comunicarnos eso y
mas). Pero lo que si resulta llamativo es la ratio de apertura de los mensajes: un
sorprendente 100 %, por lo que este medio es muy eficiente para comunicarse
con ellos (si eres mama y papa de adolescente, este dato lo conocias: aun cuando
ellos no suelan responder, lo cierto es que el mensaje, en circunstancias
normales, se lee siempre).



ALTERNATIVA Y SOLUCION

Cuando yo iba al cole no habia méviles (bueno, tal vez, en Nueva York, los
yuppies en el mundo real —desde luego los de las peliculas— cargaban con uno
cuya bateria ocupaba el maletin entero).

Nuestra alternativa a esta tecnologia era confiar en alguno de nuestros mayores y
esperar que eso no conllevara mas represalias por parte de los que nos
propiciaban un trato vejatorio gratuito. Con cierto sentimiento de culpabilidad y
con la total conviccion de estar cometiendo un acto de cobardia, no éramos
conscientes de lo contrario: compartir que estabas siendo una victima era el
mayor acto de valentia que podia realizarse.

Cuantas personas no se atrevieron a contarlo entonces y seguramente temen
hacerlo ahora. Pero lo cierto es que el movil, a través de los mensajes de texto,
es un silencioso confidente en el que apoyarse para «denunciar» una situacion
tan delicada como esta. De ahi el origen de <crisistextline.org>, un medio de
ayuda desinteresada para escuchar, aconsejar y, en alguno de los casos, asistir a
las personas que verdaderamente lo necesiten. En Espafia, el proyecto «Se
buscan valientes»,?® perteneciente al Ministerio de Educacién, Cultura y
Deporte, facilita ayuda gratuita bajo el lema: «jSé valiente y pide ayuda!» (me
encanta que al fin se tome en serio y no se resuelva con un... json cosas de
nifios! Se buscan valientes que expresen lo que sienten, que apoyen y defiendan.
iiiBRAVO!!!).

Es impresionante como aumenta la solucién planteada si previamente has
explicado una alternativa, ;te das cuenta?


http://crisistextline.org

BENEFICIO EXTRA, ACCION Y CONCLUSION

Una vez planteada la solucién (red de apoyo), detalla todos los beneficios extra
que esta puede conllevar. Deja clara la conclusién y busca la manera de hacer
algo al respecto e involucrar a tu audiencia a que tanbién lo haga. En el ejemplo
que hemos elegido, ademas de la ayuda directa a las personas que la solicitan,
esta red de apoyo sirve para recopilar datos, registrar intimidaciones, malos
tratos, abusos de todo tipo... Con informacion en tiempo real sobre estos
problemas, podrian prevenirse situaciones conflictivas, informar a las escuelas,
presionar a las autoridades para mejorar el marco legal de este tipo de
circunstancias, incitar iniciativas publicas con campafias para promover entre los
alumnos la sensibilizacion y el rechazo al acoso, medidas de formacion para el
profesorado, programas de formacion para las familias, etc.

La tecnologia no es la panacea, ni el enemigo: es una herramienta a nuestro
servicio, el uso que le demos marcara la diferencia.

Al comenzar este patrén, yo misma te planteaba que, por unos segundos,
volvieses a tu época escolar. Es muy posible que te viniesen a la mente las caras
de tus compafieros y compafieras, los nombres de muchos de ellos, aquel
profesor que te marco, los juegos en el recreo, la clase que se te daba fatal o
aquella en la que destacabas.

Ahora te pido que te vuelvas a hacer una pregunta: ;como crees que seran los
recuerdos de su época escolar para los nifios y nifias que viven el bullying, un
acoso incesante e innecesario cada dia?

Todos podemos contribuir a combatir la violencia contra la infancia. Hagamoslo.

Ejercicio patron problema-solucion

Puede que esto te parezca una locura, pero el uso mas extendido de este
competente patron puedes verlo en los anuncios de la Teletienda.
Ciertamente, los nombres de los productos parecen titulos locos de
peliculas estadounidenses, de géneros indeseables: «Hollywood pants»,




«Instashape», «Super Blue Stuff»... El género de este tltimo no lo tengo
muy claro, a ver qué te parece a ti. El producto se llama: «Manguera X-
Hose». ;Como lo ves?

No estoy diciendo que sean las mejores presentaciones del mundo, mas
bien son hilarantes. Por favor, mira en YouTube el anuncio de Slap Chop: te
reto a no sonreir, jes imposible! También te entra la risa cuando averiguas,
a partir de un periddico nacional, que, en 2017, los ingresos en publicidad
han ido aumentando progresivamente y se prevé que asciendan a los 5.300
millones de euros. Este rentable negocio es la caricatura de una
presentacion profesional, pero funciona igual de bien. {Venga, ahora tu!

Si te sale un anuncio de La Tienda en Casa, te lo voy a perdonar: solo
habra que pulirlo hasta que puedas exponerlo en cualquier presentacion
profesional. Sigue las pistas y modela tu propio patron comenzando por el
problema y acabando por la solucion a corto plazo, el beneficio a medio y
largo y, por supuesto, la llamada a la accion y conclusion. Antes de que te
des cuenta, tendras una férmula infalible para presentar tu idea, producto o
servicio; crea tu propio patron problema-solucion, el resultado sera de
impresion.




PATRON DE ORDENACION METODO BRAVO

El patron BRAVO recoge la esencia y el nombre de este método. Es mi patron
habitual, y, si bien suele ser la base de mis discursos, no es necesariamente el
que siempre escojo para mis ponencias. Lo interesante es elegir la opcion mas
adecuada e ir variando entre las diferentes posibilidades. No te cansaras tu, ni tu
audiencia, al escuchar siempre las mismas estructuras.

El patron BRAVO se compone de cinco fases:

1.

2.

5.

Bienvenida, en la que conectamos con la audiencia y con el tema que tratar.

Reconocimiento, en la que honramos el tiempo y la atencion de la
audiencia.

. Autoridad, en la que nos legitimamos para hablar sobre un tema y la

demostramos a partir de nuestro comportamiento no verbal.

. Valor, la fase en la que aportamos contenido de Valor y lo mostramos al

contarlo.

Ovacion, en la que cerramos nuestra ponencia por todo lo alto.

De todas estas fases y sus particularidades (asi como de técnicas y herramientas)
has podido ir aprendiendo a lo largo de los capitulos de este libro. No obstante,
este patron es para mi muy importante y explicartelo en profundidad conlleva
detalles que prefiero compartir contigo gracias a la tecnologia. ;Te apetece ver
un video? Como aportar VALOR con el Método BRAVO:



* ” PATRON DE
*~ . ORDENACION

o

)

® (@
Video Ruztidaﬁ, Aumenladq

: BRAVP )




APORTA VALOR A LA AUDIENCIA A TRAVES DE TUS
PALABRAS

Podemos aportar VALOR gracias al Mensaje, a la Estructura, a las Palabras y
al Relato (Storytelling).

En la primera parte de este capitulo hemos visto como definir el MENSAJE, el
hilo conductor de tu exposicién oral. Como hacer ACOPIO de lo que
necesitamos para que dicho mensaje haga las veces de un cable principal del
puente colgante que es la comunicacion hablada (nuestro Golden Gate
particular).

Hemos trabajado con mimo la ESTRUCTURA en dos fases. La primera
basandonos en la SELECCION de «ideas cerebro» e «ideas corazén»: evidencias
cientificas e ilustraciones emocionales para equilibrar nuestros argumentos y
hacerlos creibles.

La segunda fase esta basada en los tipos de patrones de ORDENACION (patrén
gradual, cronologico, problema-solucién y patrén BRAVO), que, lejos de coartar
nuestra creatividad, la potencian.

Entiendo que esta propuesta pueda resultarte contraintuitiva. Stravinsky
mantenia una idea igual de contradictoria: «Cuanto mas me limito, mas me
libero» decia, y no puedo estar mas de acuerdo. En ocasiones es mas sencillo
encontrar posibilidades en un encuadre determinado que hacerlo sin un criterio
definido. Las infinitas posibilidades abruman y pueden paralizarte, mientras que
una estructura predefinida, una receta que, si bien puedes hacer tuya, tiene unos
pasos establecidos y puede ayudarte a fluir libremente. El oscarizado compositor,
musico y poeta Jorge Drexler (@drexlerjorge) responde de esta manera cuando
le preguntan por qué todo lo escribe con rima en vez de hacerlo en verso libre:
«Tienes la misma libertad, o tan poca, en una hectarea que en una baldosa». A
veces, no es cuestion de ampliar las fronteras a lo ancho, sino de profundizar en
ellas.

Una vez completada la estructura, seleccion y ordenacion, le toca el turno a las
PALABRAS, a su magia y su efecto en nosotros.



¢Quieres vivir su hechizo?

Aportar VALOR con ellas es la oportunidad de poder elegir las palabras
adecuadas cada vez que nos ponemos delante de otros para contarles algo.
Selecciona con mimo las que usaras en tu proxima exposicion oral. Incide en
aquellas que, de manera inmediata, generen emociones positivas en tu audiencia.

Mi colega Manuel Martin-Loeches1% (@mmartinloeches), catedratico en
Psicologia y colaborador del programa de television «Cuarto milenio» junto con
Iker Jiménez!0! (@nave delmisterio), cuyas investigaciones sobre las bases
neurofisiolégicas del lenguaje no tienen parangén en nuestro pais, argumenta
que «la ligazon que hace el cerebro humano entre los sonidos de las palabras —
sonidos arbitrarios, diferentes para cada idioma— y el concepto o idea a que se
refiere es tan grande y tan estrecha que, como ya dijeron algunos fildsofos, la
palabra llega a sustituir al objeto». Seria como decir que palabra y objeto son la
misma cosa.

En una de sus investigaciones, los participantes de un experimento recibieron
expresiones de animo o de desanimo mientras realizaban tareas simples de
clasificacion de estimulos visuales (por forma, color y localizacion). Lo
sorprendente fue como aquel estimulo afect6 una tarea tan aparentemente
aséptica y mecanica desde el punto de vista cognitivo. Las expresiones de animo
hicieron que los participantes detectaran la forma de un objeto en un tiempo
sensiblemente inferior al normal.

Lo cual en principio demostraria que las palabras pueden modificar las
capacidades perceptivas de los seres humanos. ;No te parece impresionante?

Posteriores experimentos evidenciaron mas efectos sobre como las palabras
positivas!92 son capaces de provocar estados en milésimas de segundo, y
producir importantes efectos en el funcionamiento del cerebro.

En otro estudio publicado en 2001, «El estudio de las monjas», el doctor David
A. Snowdon,193 que pretendia encontrar la relacién de ciertos factores vitales
con la enfermedad de Alzheimer, desarroll6 otras teorias por el camino con
respecto a la calidad de vida francamente interesantes. Durante quince afios,
comenzando en el afio 1986, estudi6 a 678 monjas, con una edad que iba desde
los 75 hasta los 103 afios. Un analisis anual exhaustivo de sus funciones
cognoscitivas, decenas de examenes médicos, y analiticas de sangre para



estudios genéticos y nutricionales. Era una muestra de la poblacion muy
homogénea a grandes rasgos: tenian el mismo trabajo, alimentacion y habitos de
ejercicio semejantes, habian vivido en condiciones similares y los factores de
riesgo, por tanto, eran muy parecidos. Lo que no siempre era igual, aun
uniéndoles la fe, era su actitud ante la vida. Esto podia comprobarse en los
escritos, a modo de diario, que tenian las monjas, a los que el doctor Snowdon
tenia acceso y que, con el paso del tiempo, arrojaron las siguientes conclusiones:
las monjas que expresaban su vida usando emociones positivas se asociaban a
datos de longevidad y salubridad. Es decir, que parecia existir una correlacion
entre la manifestacion positiva de la vida de aquellas monjas y los afios de vida
de las hermanas del convento. Los datos indicaban que las monjas que
expresaban mas emociones positivas e intensas vivieron una media de siete afios
mas que aquellas que mostraban una emocionalidad positiva menor.

Estos resultados han sido divulgados por cientificos y escritores como Martin
Seligman, expresidente de la Asociacion Estadounidense de Psicologia, el
economista Richard Layard, Luis Castellanos, filésofo y escritor de La ciencia
del lenguaje positivo, y Carmelo Vazquez, catedratico de Psicopatologia de la
UCM de Madrid.

En la parte del Método BRAVO del comportamiento no verbal (en el capitulo
dedicado a «Autoridad»), ya rescataba la importancia de las palabras. Y ahora,
vuelvo a romper una lanza por la eleccion y el uso adecuado de las mismas.

La psicologa social Sarah D. Pressman y Sheldon Cohen,1%4 directora del
Laboratorio para el estudio del estrés en la Canergie Mellon University,
publicaron en 2012 una investigacién sobre el lenguaje, especificamente sobre
las palabras de alta activaciéon cerebral, que redundaba en la idea de que las
palabras positivas influyen en nuestros estados emocionales y fisicos hasta tal
punto de que mejoran la calidad de nuestra vida y aumentan nuestra longevidad.
Dividieron las palabras en categorias, en funcién de la activacion cerebral que
reportaban.

Palabras con carga positiva de alta activacion: alegre, feliz, enérgico, animado,
activo, entusiasta, ilusionado, anhelo, orgullo, sonreir y reir.

Palabras positivas de activacion baja: satisfecho, relajado, apacible, tranquilo y
sereno.



Palabras negativas cargadas con alta activacion: miedo, alertado, asustado, asco,
desprecio, envidia, vergiienza, molestia, enfado o preocupado.

Algunas palabras negativas de baja activacion serian: triste, afligido, perdido y
soledad.

Mi objetivo en este apartado consistia en ayudarte a aportar Valor a la audiencia
a través de la sabia eleccion de tus palabras, aunque, reflexionando un poco, por
qué limitarnos solo a ese momento? Si la comunidad cientifica esta de acuerdo
en que no solo las relaciones, la nutricion y el deporte mejoran nuestra salud,
sino que el empleo de ciertas palabras esta muy relacionado con la calidad de
vida que experimentamos. Si en verdad somos lo que decimos... ;por qué no
aprendemos a usar palabras que nos potencien en vez de limitarnos? ¢A qué
estamos esperando para entrenar el lenguaje positivo? Aumenta el Valor de tu
comunicacion usando siempre un lenguaje positivo.

Ejercicio del cofre de palabras

En este punto del Método BRAVO tenemos seleccionado un mensaje
fuerza como hilo conductor de tu discurso, ideas corazon e ideas cerebro
para dotar de credibilidad a tu argumento, ordenandolo segun el patron que
elijas. Ahora vas a generar tu «cofre de palabras» para generar el estado
deseado en tu audiencia. Este grupo de palabras podran estar directamente
relacionadas con la tematica de la que vas a hablar o ser mas genéricas,
pero siempre con un componente emocional positivo. Genera al menos un
listado de cincuenta palabras de alto Valor que podras usar para tu
presentacion, analiza como te hacen sentir y escribe como te gustaria que
hicieran sentir a tu audiencia.




¢{QUE HISTORIA TE CUENTAS PARA TENER LA VIDA QUE
TIENES?

Un hombre es siempre un contador de cuentos, vive rodeado de sus cuentos y de
los cuentos de otros, ve todo lo que le pasa a través de ellos e intenta vivir su
propia vida como si estuviera contando un cuento.

Jean-Paul Sartre

Ya te dije que este no era un libro de oratoria al uso. Mi deseo mas profundo es
que mejores tu vida, no solo tus discursos. Es mas, estoy convencida de que
aprender a hablar mejor es el medio ideal para lograrlo.

Optimiza tu vida mientras mejoras tu oratoria. ¢Muy ambicioso? Puede.
También lo era George Bernard Shaw, la primera persona galardonada con el
premio Nobel (el de Literatura, en 1925) y un premio Oscar (por el guion
adaptado de Pigmalion, en 1938), cuando decia que «no es una pérdida de
tiempo construir castillos en el aire, ahi deben estar, solo habra que erigir los
cimientos debajo de él». Por quimérica que resulte la idea, he visto
transformaciones personales a partir de trabajos de oratoria que «vosotros no
creeriais...».105

He experimentado momentos en clase o trabajando personalmente con algunos
clientes que, tras lograr sus objetivos especificos gracias al Método BRAVO, han
aumentado su autoestima, tienen mejores relaciones con los demas y consigo
mismos y, en definitiva, han mejorado su vida. En el sentido menos
grandilocuente y mas mundano de la expresion: tienen mas recursos, se sienten
mejor, mas capaces si quieres (mas felices si me permites la osadia).

Estos momentos, lejos de perderse (como lagrimas en la lluvia, para completar el
guifio a Blade Runner),106 permaneceran en mi memoria y son la base de mi
siguiente estudio. Pero eso, como reza el final de otra pelicula del afio en que
naci, 1982, Conan el Bdrbaro,197 eso es otra historia.

Precisamente de eso vamos a hablar ahora, del Valor que tienen las historias.



EL PODER DE UNA BUENA HISTORIA: STORYTELLING

;Sabes cual es la principal diferencia entre los miembros de un clan prehistoérico,
que se reunian alrededor de una hoguera para disfrutar de una buena historia, y
un grupo de amigos que se dan cita para ver juntos un capitulo de Juego de
tronos...? Ya te lo digo yo: ninguna.

El arte de contar historias es tan antiguo como la humanidad misma: desde los
mitos griegos hasta los griots africanos, la historia de la humanidad siempre se
ha contado a través de relatos. Estos han cumplido siempre su funcion
moldeadora y transmisora de valores aun antes de la invencion de la escritura.

No obstante, hasta la pasada década de 1990, esta funcion no comenzo6 a
emplearse sistematicamente por los responsables en management empresarial de
Estados Unidos. Antes se puso a prueba con los nifios, devoradores de historias.
Pero ha sido en la arena politica donde los story spinners (creadores de historias
en politica) llevan décadas explotando su gran potencial como herramienta de
comunicacion y conquistadora de voluntades.

«Dicen los cientificos que estamos hechos de atomos. Pero a mi me dijo un
pajarito que estamos hechos de historias.» Puede que, al esbozar una sonrisa ante
el lirismo de Eduardo Galeano, nos sintamos tentados de no tomarnos en serio la
gran verdad literal que encierra este aforismo: el hecho de que todos necesitemos
una historia; nuestra propia historia. Entendemos quiénes somos a través de
una estructura narrativa. Dicho de otra manera, cuando cuentas tu pasado, lo
haces en forma de historia, y, si describes tus anhelos de futuro, lo haras de esta
manera también, a través de un relato.

Relatos en los que nos hallamos constantemente en busca de nuestro propio
sentido, como el propio Viktor Frankl108 escribia, en un canto a la dignidad de la
vida y la libertad interior que nadie puede arrebatarnos, aun habiendo vivido
terribles experiencias en varios campos de concertacion nazis. (Si buscas en
YouTube «La bisqueda del sentido Viktor Frankl»109 —tal cual—, encontraras
una joya de cuatro minutos y veintidos segundos con un mensaje absolutamente
esperanzador, un razonamiento profundo planteado con un sentido del humor
mas alla de toda comparacién, simplemente brillante.)



Quizas conocias esta historia, pero puede que no seas del todo consciente de que,
en el proceso de llevar a cabo la elaboracion de nuestra propia historia personal,
si no somos capaces de forjar nuestro propio sentido, deformaremos nuestra
historia hasta darnos la razon (mira que nos gusta) o nos apropiaremos de otras
historias para adquirir dicho sentido.

En un articulo de la Harvard Business Review, el excelso profesor Paul J. Zak,110
director del Centro de Neuroeconomia de la Claremont University, explico
nuestra dependencia de una buena historia desde el punto de vista neuronal (por
la creacion de oxitocina). Tanto es asi que, si nuestro cerebro procesa la historia
como cierta, asi sera como la sentiremos en todas las células de nuestro cuerpo
independientemente de si es verdadera o no.

Esta posibilidad de «fabular» nuestra propia vida, aunque nos basemos en un
relato irreal, puede facilitar nuestro dia a dia increiblemente. Precisamente,
encontramos esta explicacion en un cuento, una fabula de la factoria Disney.

Dumbo,!11 el elefante de generosas orejas, se atreve a volar con ellas a partir de
una historia sobre una pluma que confiere este poder. La pluma del cuento no
tenia nada de extraordinario, fue una historia la que hizo volar al pequefio
paquidermo.

En otras ocasiones, asimilar una historia y darla por cierta puede limitar nuestros
recursos personales, negandonos el acceso a una experiencia maravillosa. Me
viene a la cabeza la frase de Mark Twain que decia: «Soy un hombre viejo y he
conocido grandes problemas, pero la mayoria de ellos nunca sucedieron». Si
somos la historia que nos contamos, debemos ser cuidadosos en cuidar al
«guionista» que le va dando forma, es decir, a nosotros mismos.

Esas son las dos caras del famoso storytelling, el arte de contar historias, una
herramienta que nos recuerda que existen fuerzas poderosas en el mundo.
Algunos pueden dejarse persuadir por el dinero, otros por el honor, otros nos
veremos impelidos a actuar por la pasion... Pero a lo que nadie nadie nadie
puede resistirse, independientemente de su condicion social, género o
procedencia, es al poder de una buena historia.

El storytelling ha sido el principal responsable tanto de la victoria de Barack
Obama como de Donald Trump en sus respectivas campafias presidenciales. Si
quieres entender el Brexit o el proceso soberanista de Catalufia, solo podras



hacerlo buceando en sus relatos. Porque, como dicen James Carville y Paul
Begala, dos de los spin doctors (relaciones publicas en politica) de la Casa
Blanca: «Si no comunicas con historias, no comunicas. Los hechos hablan, pero
las historias venden».

Y venden por una razén muy sencilla: los relatos reducen la complejidad de
nuestro mundo y nos presentan una realidad mucho mas sencilla de abarcar y
comprender... Aunque no sea del todo cierta.

Asi pues, no seria de recibo que, habiéndote descubierto el verdadero talon de
Aquiles de la humanidad, cerrase este capitulo sin proponerte y recomendarte
encarecidamente que lo utilices en tus presentaciones orales. Que afiadas el
maximo VALOR posible a tu discurso, acompafiandolo de historias que te
permitan generar una conexion emocional con las personas que te escuchen. Y el
storytelling es la herramienta mas eficaz que existe si lo que buscas es tender ese
puente entre tu corazon y el de tu auditorio.

Voy a mostrarte de una forma sencilla y practica de como generar relatos
prodigiosos que otorguen un valor extra a tus presentaciones orales.

iTe doy la bienvenida al maravilloso mundo del storytelling! Un lugar tan
magico, poderoso y absorbente como el mitico Triangulo de las Bermudas,
compuesto por tres vértices —de cuyos nombres nunca debes olvidarte—
llamados: Transformacion, Conflicto y Emocion.



EN EL PAIS DE LOS RELATOS, LA TRANSFORMACION ES
CAPITAL

Si deseamos adentrarnos en el fabuloso pais del storytelling, lo primero que se
impone es saber ubicarlo en el mapa. Pero no hallaras la asombrosa tierra de las
historias en un mapa actual. Porque storytelling es, ante todo, el pais del «Erase
una vez...». Al igual que el reino de Fantasia, donde se desarrollaba La historia
interminable,112 de Michael Ende, nuestra historia personal solo existe si se
cuenta. Y se cuenta en pasado.

Me honra estar hoy aqui con vosotros para vuestra graduacion en una de las mas hermosas universidades
del mundo. Nunca me he licenciado en ninguna universidad. A decir verdad, es la primera vez que asisto
a una graduacién. Hoy, os voy a contar tres historias de mi vida. Nada de grandes discursos. Solo tres
historias...

¢Quién no ha visto atin el mitico discurso que Steve Jobs!13 pronunci6 el 12 de
junio de 2005 en la Universidad de Stanford? Si atn te preguntas en qué consiste
el storytelling, te recomiendo que vuelvas a disfrutar de este relato retrospectivo.
Jobs cuenta tres historias que, a pesar de su apariencia, no tienen nada de
espontaneas, y en las que el fundador de Apple se encomienda punto por punto a
las normas dictadas diez afios antes por los principales gurts del storytelling
management, para hacernos participes de las circunstancias a las que tuvo que
enfrentarse a lo largo de su vida y que le «transformaron» en un ser tan especial.

«Yo era como vosotros», nos viene a decir, incluso «peor» que vosotros, dado
que jamas lleg6 a graduarse en ninguna universidad. Y... «el mundo me hizo
asi».

Fue Jean-Paul Sartre quien sostenia que «un hombre es lo que hace con lo que
hicieron de él». Y mal que le pesase al fildsofo y premio Nobel francés, hasta él
mismo habria terminado aplaudiendo ante el mesianico relato de la
TRANSFORMACION del joven Steve en «Mr. Fundador de Apple» (tipo
aplauso americano de esos que empiezan poco a poco).

Como verds, he destacado la palabra TRANSFORMACION en letras
mayusculas. Y no, no ha sido porque haya pulsado por error la tecla de bloqueo
de mayutsculas. Toda gran historia es el relato corto de wuna
TRANSFORMACION con unidad en si misma, que responde al esquema



clasico: planteamiento, nudo y desenlace. Comenzamos nuestra historia con una
pagina en blanco al nacer, que hemos ido llenando de puntos a medida que ha
ido pasando el tiempo. Y solo en retrospectiva somos capaces de trazar bellas
figuras uniéndolos... De modo que nuestra historia es ese barco amarrado en un
«in media res» que, cuando despliega las velas de su pasado, nos impulsa hacia
nuestro futuro. El analisis retrospectivo de una historia de transformacion crea la
ilusion de que los hechos acaecidos en el pasado ocurren por algin motivo en
concreto y alimentan la creencia de que, basandose en ellos, se puede predecir el
futuro y controlarlo. Es lo que se conoce —el mismo Jobs lo define en su
discurso— como «conectar los puntos».

¢Cuantas personas, animales o cosas conoces que cambien espontaneamente de
la noche a la mafiana? ;Te suena el refran «a la fuerza ahorcan»? ;Nunca has
pensado que si las circunstancias no nos hubieran obligado atn seguiriamos
siendo unos hominidos subidos en la rama de algin arbol? ;Te imaginas el
mundo sin el logo ubicuo de la manzanita Macintosh?



CREACION DEL CONFLICTO

Que conste que no te estoy animando a que inventes los problemas. Pero si
quieres dotar a tus discursos de toda la magia que te ofrece el storytelling, 1o
segundo que has de tener muy en cuenta es que, si bien es cierto que sin
TRANSFORMACION no hay historia, no lo es menos que sin CONFLICTO no
habria habido transformacion.

Al hablar de conflicto, habitualmente tendemos a pensar en algo belicoso. Sin
embargo, el conflicto no tiene por qué ser siempre algo agresivo o traumatico: el
conflicto no es mas que una circunstancia que hace que tu mundo cambie.

Volvamos al caso de Jobs para ilustrar este punto:

Nacido en el seno de una familia desestructurada, que no le deseaba, fue
entregado en adopcion a otra familia, que, aunque prometio a su madre biologica
costearle unos estudios universitarios, no disponia de recursos suficientes para
hacerles frente. Asi fue como el joven Steve opté por dejar de ser una carga,
abandonar la universidad y dedicarse por completo a su verdadera pasion: la
tipografia. El personalmente atribuye a este «conflicto» el que, afios después,
Apple Macintosh fuese la primera computadora que incluyese distintos tipos y
tamafios de letra. Un Valor afiadido que fue muy apreciado por aquellos que
adquirieron estos modelos y rapidamente copiado por sus competidores.
«Dedicate a aquello que ames aunque a priori consideres que no tiene ninguna
aplicacion practica», seria la moraleja de esta primera transformacion.

El segundo de los conflictos que contribuy6 a hacer de Steve Jobs el
emprendedor que todos hemos conocido encajaria perfectamente en cualquier
superproducciéon de Disney, es una historia que tiene que ver con el amor y el
rechazo (casi todas sus peliculas se basan en esto, piénsalo).

Poco tiempo después de fundar Apple en un garaje, cuando la compafiia
alcanzaba una increible cotizacion bursatil y contaba con 4.000 empleados, Jobs
fue despedido de su propia empresa. Le impidieron hacer lo que mas amaba.
Imposible imaginar la sensacion de devastacion interior que debié de afrontar.
Sin embargo, el tiempo vino a «conectar los puntos» para ofrecerle a Steve una
vision completamente diferente de ese periodo de su vida: lejos de hundirse,



atravesO uno de sus momentos mas creativos, fundé6 NeXT y Pixar, y volvio a
enamorarse, esta vez de la mujer con la que contraeria matrimonio. En un giro
increible de los acontecimientos, Pixar produjo Toy Story (la pelicula de
animacion mas galardonada de la historia) y Apple adquiri6 NeXT, con lo que
Jobs regreso por la puerta grande a la empresa que €l mismo habia creado.

«Keep looking; don’t settle» («sigue buscando, no te conformes»): un fantastico
colofén redentor para una historia apasionante.

El origen humilde de una superestrella... Un héroe rechazado que se redime
haciendo aquello que ama... A Steve Jobs solo le quedaba un temazo que
estuviera a la altura de los dos anteriores: el enfrentamiento con la muerte,
descenso a los infiernos y la resurreccion.

De su enfrentamiento con el cancer de pancreas, de su inicial victoria sobre una
dolencia que los mas prestigiosos doctores consideraban incurable, Jobs extrajo
la dltima sentencia que acufié en su discurso y que sirvié para poner en pie a
toda la comunidad universitaria de Stanford y, de paso, a mas de medio mundo:

Vuestro tiempo es limitado: no lo malgastéis viviendo la vida de otro. No os dejéis atrapar por el dogma,
que es vivir segun los resultados del pensamiento de otros. No dejéis que el ruido de las opiniones ajenas
acalle vuestra voz interior. Tened el coraje para seguir siempre a vuestro corazon y vuestras intuiciones,
porque, de alguna manera, ellos ya saben lo que verdaderamente cada uno de vosotros esta llamado a
ser.

Con razén es uno de los discursos favoritos de la audiencia. Algunos incluso
responden que es el discurso mas famoso de la historia, obviamente es un poco
exagerado, hay algunos mucho mas famosos y los vamos a repasar después.



HAY RAZONES QUE SOLO EL CORAZON ENTIENDE

Cuenta la leyenda que Ernest Hemingway adquirio una pequefia fortuna en una
sola noche retando a un nutrido grupo de personas. A todos ellos les propuso la
misma apuesta: «Os voy a contar una historia tan breve como conmovedora. Un
cuento de tan solo seis palabras que os hara llorar. Y, si lo logro, me entregaréis
10 dolares cada uno».

El cuento decia asi: «For sale: baby shoes. Never worn».
Siete en espafiol: «Vendo zapatos de bebé: nunca fueron usados».

He querido arrancar esta parte con un ejemplo contundente para que
comprobases el poder de las emociones en un relato y, aunque suelo recomendar
la idea de transmitir, en la medida de lo posible, emociones agradables como el
amor y la alegria (generar un contexto mas liviano y positivo), reconozco que
son las emociones desagradables, como el miedo, el odio o la tristeza, las que
mas profundamente conmueven y, por ende, incitan a la audiencia.

La mayoria de las grandes historias —y las tres que hemos analizado en el caso
de Jobs lo son— se componen de un planteamiento en el que impera una
emocion negativa (se genera el conflicto), un nudo en el que se produce un giro
inesperado de los acontecimientos (se propicia la transformacion) y un desenlace
de emociones positivas a raudales (emocion positiva como colofén).

Por supuesto que existen grandisimas historias que invierten este esquema,
partiendo de un preludio feliz para concluir en un final amargo —como es el
caso del cuento de Hemingway, grandes peliculas como Titanic, Million Dollar
Baby o Gladiator, o clasicos de la literatura como Las uvas de la ira (John
Steinbeck), La pequenia tienda de antigiiedades (Charles Dickens) o Santuario
(William Faulkner)—. Pirueta narrativa que resulta prodigiosa cuando se usa con
maestria.

Y ¢por qué es tan importante plantear el relato desde la emocion y no desde la
razon? Porque, como decia el mismisimo Platon: «Hay ocasiones en las que
mediante el mythos [cuento] puede expresarse una verdad que sobrepase lo que
puede demostrarse mediante el logos [razon]». Pero sobre todo porque, como ya



comentaba en el capitulo del Reconocimiento, somos seres gregarios,
necesitamos estar en conexion con los demas para sentirnos bien, y no hay nada
que conecte mejor nuestras emociones que las historias.

Las emociones, sin embargo, son basicas, son universales y, fundamentalmente,
solo hay cinco. Ademas, poseen una caracteristica que las hace especialmente
atractivas cuando de lo que se trata es de «enamorar» a la audiencia. E1 motivo
es que las emociones son profundamente contagiosas. Alli donde no puedo llegar
con mis pensamientos, tengo el camino expedito si recurro a la emocion como
vehiculo para mi discurso.

Existe otro gran motivo para plantearte disefiar todas tus presentaciones orales
apelando a las emociones de tu audiencia: los hechos que recordamos mejor son
aquellos que, independientemente de que sean agradables o desagradables, mas
nos han conmovido y marcado. Si la memoria es el pegamento de nuestra vida y
de nuestras relaciones con los demas, las encargadas de fijar y moldear estos
recuerdos —lo que, a la postre, vendremos a memorizar que SOmos— son
nuestras alegrias y penas; nuestros amores y miedos; nuestros odios y ascos. Las
emociones, pues, son un aliado clave si quieres —jy claro que quieres!— que, al
finalizar tu discurso, las personas que te han escuchado recuerden tus palabras o,
cuando menos, el sentido de las mismas.



SALPIMIENTA TU DISCURSO CON STORYTELLING

Teniendo en cuenta los tres vértices de nuestro particular Triangulo Magico:
Conflicto-Emocién-Transformacion, como claves para confeccionar una historia,
te recomiendo que te apoyes en esta herramienta del storytelling para lanzar tu
discurso al siguiente nivel. Con una mirada retrospectiva, analiza a través de las
preguntas que introduje en el capitulo 2 de Reconocimiento, el estado de la
historia que vas a contar. Después de todo, no se trata de incluir emociones
porque funcionen, se trata de emocionar porque es lo natural.

La emocion nos ayuda a hablar en «humano», el idioma base. Después, puede
que hables en el idioma del lugar donde naciste o en cualquier otro, pero si
hablas en «humano», usando el lenguaje de las emociones, tus discursos
importaran y llegaras a lo mas hondo. Recuerda que hablar de emociones no es
hablar de sensiblerias. Se puede emocionar incluso vendiendo. Vender (sabiendo
que esta palabra puede resultar molesta), significa e implica servir. Servir desde
el compromiso y la entrega, no empaquetar «humo» y ponerlo a precio de saldo.

Utiliza el criterio que aprendiste en Reconocimiento para pasar el filtro
profesional que el storytelling requiere; hazte las preguntas necesarias para que
tu historia aporte profesionalidad y rigor junto con altas dosis de emocion y
Valor.

1. ;A QUIEN ME DIRIJO?

Puestos a modelar nuestra historia, lo primero que he de saber es quién es mi
audiencia: ;ses una persona?, ses un grupo numeroso?, jes mi jefe?, ses mi
comparfiero de mesa en el trabajo?, ¢es uno de mis empleados?

Las historias son como presentaciones dentro de las presentaciones, como la
naturaleza de un fractal (como un brécol romanesco) y para que funcionen deben
adaptarse a la audiencia como un guante a una mano.

Cuando Steve Jobs elige un conflicto para su discurso ante el grueso de los
graduados en Stanford en 2005, no les habla del dilema que supondria lanzar un
nuevo modelo de iPad en el inicio de la crisis. Se dirige a ellos en su lenguaje y
les espeta a la cara: «jChaval, chavala, tu titulo no te va a servir de nada si no



haces lo que te apasiona!». Bueno, fueron otras palabras, pero el trasfondo es el
mismo.

Si hubiese contado una historia cualquiera, jamas podria haber determinado de
antemano el impacto que esa historia iba a tener, puesto que no habria sabido lo
que la persona a la que se dirigia necesitaba saber. Y, por supuesto, te garantizo
que ese discurso no seria uno de los mas vistos e interiorizados de la historia.

2. ¢QUE QUIERO COMUNICAR?

¢Cual es tu mensaje principal? Un dardo, lo mas ligero, contundente y afilado
posible. Una saeta que sea facil de blandir, comoda de lanzar y que vuele rapido
hacia la diana en cualquier situacion. Para terminar de pulir tu mensaje clave,
has de hacerte tres preguntas mas:

e ;Qué quiero que esa persona sepa?
e ;Qué quiero que esa persona sienta?

¢ Y, lo mas importante, el plan de accion: ;qué quiero que esa persona haga?
¢Cbémo deseo que reaccione mi cliente? ;Donde quiero que vayan o se
apunten todos los que hoy y aqui me estan escuchando?

3. ¢COMO CONSTRUIMOS UNA HISTORIA?
Veamos la minima expresion, rellena los espacios en blanco:

Erase una vez un......... Cada dia, ............. Hasta que un dia ......... Entonces,
............. Hasta que finalmente ...............

Antes de calificar este método como excesivamente simple, ten en cuenta que es
el que se encuentra detras de taquillazos como Cars, Ratatouille, Toy Story o
Nemo. Asi es, my friend, jtienes en tus manos el mismisimo esquema que siguen
los creadores de historia de los estudios Pixar! (jexacto, precisamente los que el
mismo Steve Jobs funda!).



REGLA DE LAS 3 P: PAISAJE, PERSONAJE Y PROBLEMA

De todas las partes de este sencillo y util esquema de uso inmediato, la mas
importante de ellas es el «Erase una vez...». Lo que los profesionales del
storytelling denominan la «creacion de contexto» o PAISAJE (nuestra primera
P). Nuestra nariz, nuestras manos, nuestra lengua, nuestros oidos y nuestros 0jos
son los organos externos del cerebro. Percibimos el mundo a través de nuestros
cinco sentidos. Es fundamental que, cuando cuentes una historia, el escenario de
tu relato esté profusamente enriquecido (;recuerdas las referencias visuales,
auditivas y kinestésicas?). De esta manera, generaremos en las mentes de
aquellos que escuchen nuestro relato una suerte de realidad aumentada repleta de
emociones.

Ten en cuenta que son las emociones las que nos ayudan a tender puentes entre
nuestro corazon y los de aquellos que nos escuchan, entre nuestras cabezas y las
de los que nos atienden. Porque las emociones son contagiosas, y si las usamos
bien, también lo seran nuestras ideas. Si yo estoy alegre, puedo transmitirte mi
alegria. Si estoy triste, puedo hacer que te compadezcas de mi. Pero lo que nunca
podré hacer es imponerte mi pensamiento.

Necesitamos vincular al oyente con nuestro relato. Esto es lo que los
profesionales del storytelling denominan engagement. Buscar que el espectador
sufra con los embistes que la vida le asesta al protagonista de la historia, y que
toque el cielo en sus momentos de exultante felicidad. El objetivo es que la
persona pueda verse proyectada en el PERSONAJE (la segunda P). Antes
hablamos de La historia interminable (la peli mas vista de nuestra infancia junto
con La princesa prometida). Estoy convencida de que recuerdas a Bastian, que
vivia la aventura a través de las historias del personaje del libro, Atreyu, persona
y personaje unidos por el vinculo magico del relato.

La tercera P es el PROBLEMA, y ya te he contado como funciona al describirte
el conflicto con detalle. A todo personaje importante en un relato, en ese
«camino del héroe» que describia el profesor de literatura comparada Joseph
Campbell,114 se le plantea un conflicto al comienzo de la historia. Es lo que las
hace interesantes. Los tres cerditos importan porque aparece un lobo que quiere
comérselos. Luke Skywalker seria un desconocido si no se hubiera encontrado
un robot que pedia ayuda. Campbell en sus investigaciones se dedicé a comparar



mitos hasta darse cuenta de que existe una estructura profunda de etapas que se
repiten (el camino del héroe que mencionaba) que podras encontrar facilmente
como linea subyacente en cada una de las historias que te han emocionado a lo
largo de los afios.

Yo no soy mitéloga, pero me voy a permitir el lujo de compartir contigo una
reflexion al respecto. Si nuestras peliculas favoritas suelen ser aquellas en las
que el personaje protagonista, pese a sufrir dificultades, logra cumplir sus
suefios, ;por qué no mirar nuestra vida como si de una travesia heroica se tratara
y disfrutar de cada paso del camino a la espera de un final feliz?



VALOR PARA CREAR, VALOR PARA CONTAR

—¢Y mi valor? —intervino el Le6n en tono ansioso.

—Estoy seguro de que te sobra valor —respondié Oz—. Lo tnico que necesitas
es tener confianza en ti mismo. No hay ser viviente que no sienta miedo cuando
se enfrenta al peligro. El verdadero valor reside en enfrentarse al peligro aun
cuando uno esta asustado, y esa clase de valor lo tienes de sobra.115

Una de las mentes mas excitantes de nuestro pais, Miguel Sosall® (@Sosamig),
me dijo una vez que el valor tiene mucho que ver con la distancia: jtodo
dependera de lo cerca que esté el toro! Y tenia toda la razon. Mas tarde descubri
que Esopo (sigo prefiriendo a nuestro Sosa como fabulista) dijo algo similar,
cinco siglos antes de Cristo: «Es facil ser valiente desde una distancia segura».

¢ A qué distancia se encuentra aquello que deseas?

Todos los seres humanos tienen miedo. Sin embargo, es peor vivir con miedo
que enfrentarte a él. Hemos hablado a lo largo de este capitulo sobre como
aportar valor a la audiencia, pero también hace falta valor (ha-ce-falta-valor)
para querer mostrarte frente a ella. Y te expones desde el primer minuto, no solo
del discurso en si, sino de la preparacion del mismo.

Hace falta valor para escribir tu presentacion. Si, voy a entregarte en breve las
claves que prometi al principio del libro para superar el miedo escénico, pero
antes de llegar a esa «ansiedad» que provoca hablar delante de tu publico voy a
honrar el valor necesario para enfrentarte a la audiencia mas dura que jamas vas
a encontrarte. Ti mismo. La primera vez que te topas con un critico (eso que se
llama trol en internet) no esta sentado en la ultima fila esperando a que te
equivoques, esta mucho mas cerca, concretamente esta en la azotea de tu cuerpo,
a modo de editor salvaje, y aparece cuando te encuentras con el folio en blanco.

Porque tu disertacion oral hay que escribirla primero, como si del guion de una
pelicula se tratara. Y escribir es un oficio de los que Thomas Edison habria dicho
que implican un 1 por ciento de inspiracion y un 99 por ciento de transpiracion.
Es una cuestion de horas, de mimo, de hacer borrén y cuenta nueva, pero, sobre
todo, de acallar un poco a ese juez implacable que nos puede tener bloqueados



por no encontrar la palabra adecuada, cuyo tono especifico es equiparable a la
sutileza que media ente los matices que conforman la escala de grises.

Al seguir el Método BRAVO tienes parte de los «deberes» hechos. Poco a poco
has ido definiendo tu Bienvenida, el Reconocimiento a la audiencia, los
argumentos que te conferian la Autoridad para hablar de tu tematica, el Valor
extra que vas a aportar a los que te escuchan a partir de tus mensajes y, te
adelanto ya, que también vas a escribir un cierre digno de recibir una Ovacion
portentosa. En ocasiones, algunos clientes me han dicho: «Tengo en la cabeza lo
que quiero contar en ese apartado, no hace falta que lo ponga en un papel, me
saldran las palabras cuando tenga la presentacion» y les suelo responder: «Si no
es lo suficientemente bueno como para escribirlo, sencillamente no deberias
usarlo».

Reconozco mientras lo hago que a mi también me cuesta esto de sudar frente al
folio en blanco. Haber sido maestra de ceremonias tanto tiempo me ha ayudado
mucho a acelerar el ritmo creativo in situ. Soy bastante espontanea y sometida a
la presion del evento todavia te vuelves mas rapida en tus pensamientos. Sin
embargo, el esfuerzo puro de crear frente al ordenador, exento de adrenalina, me
cuesta como al que mas. Me aplico a mi misma la frase que antes te decia,
incluso un poco mas dura: «Si no merece la pena escribirlo, seguramente no
merecera la pena escucharlo», y me pongo al lio. Aunque resulta tan divertido
como una lavativa, presenta unos beneficios purgantes equivalentes. Cuando
desbrozo el bloqueo de mis pensamientos me obligo a eliminar lo que no
funciona y a incidir en lo que creo que si lo hara.



OTRA VEZ EL TIEMPO

El tiempo es una excusa: para evitar el incomodo silencio con tu vecino en el
ascensor (hablar de la climatologia siempre rompe el hielo), para desapuntarte de
esa actividad que, en verdad, no te apetecia tanto o ese encuentro al que no vas a
llegar, y, sobre todo, es el pretexto favorito de mis clientes cuando les digo que
escriban el guion de su presentacion.

Permite que te diga: «No tienes tiempo para perder el tiempo». Ponte manos a la
obra. Una preparaciéon concienzuda exige invertir (que no perder) el tiempo en
ella. Comprueba las ventajas que reporta.



PONTELO Y PONSELO FACIL

La complejidad mata la comunicacion. Facilitar la compresion. Ese podria ser
el motivo principal por el que una persona elige escuchar a otra para conocer
mas sobre una tematica en vez de consultar en Google. Solo al escribirlo
descubriras si estas cumpliendo con el principio basico de una exposicion oral:
hacer sencillo lo complejo. Cuando tu audiencia entiende bien el contenido es
mas facil que se muestren proclives a creerlo y desde luego les facilitas la tarea
de interiorizarlo. No suele gustarnos lo que no entendemos.

Video Reqlidad Aumenlqda

. FLUENCIA
GIJGNITI\IA

14§




SI LA COMPLEJIDAD MATA LA COMUNICACION

La extension la remata. En la eterna lucha del bien contra el mal, cuando el
héroe de la pelicula se defiende, deberia asegurarse de rematar bien la faena. Si
no lo hace, en ese giro de guion, el malo, medio moribundo, cometera su peor
fechoria (regla basica en la pelicula Zombieland)!'” para acabar con los
indeseables. Pero, por favor, no le hagas esto a tu audiencia. Si la complejidad
mata la comunicacion, la extension la remata, y esa no es la clase de final feliz
que deseamos para tu intervencion. Cuando escribas, evita utilizar frases que se
extiendan durante parrafos o paginas enteras; no eres Camilo José Cela en Cristo
versus Arizona,18 cuyas mas de cien paginas solo tienen un punto, el final. O el
campeon por antonomasia de los grandes enunciados, el novelista francés
Marcel Proust,!1° amante de las oraciones subordinadas, los incisos y las
digresiones en cuya obra En busca del tiempo perdido, se encuentra la frase mas
larga de la literatura. Yo tengo una maxima a este respecto: si no eres Marlon
Brando, procura no utilizar camisetas blancas de tirantes, y con respecto al largo
de tus disertaciones, si no eres cualquiera de esos dos autores, te recomiendo que
metas la tijera y acortes tus frases. Lo Uinico que queremos que muera en tu
presentacion es el aburrimiento.

Al escribirlo, las ideas defectuosas quedaran mas expuestas. Lo que en tu cabeza
tiene sentido (el contexto para esa idea tiene que ver con tus conocimientos
anteriores) puede resultar incomprensible o erréneo para aquellos que te
escuchan. Te daras cuenta cuando pongas, literalmente, negro sobre blanco.

Identificaras si el orden es apropiado, cuando reiterar ciertas ideas y cuales
pueden resultar perjudiciales. Aprovecha para eliminar tipicos tépicos y jerga
inadecuada. Escribir el guion basico de tu exposicion oral lograra para tu
presentacion lo que proclama el lema de la Real Academia Espafiola desde 1713:
«Limpia, fija y da esplendor» (envidiado por cualquier producto moderno de
limpieza).

Limpia aquellos aspectos que no suman y, por tanto, hacen lo contrario. Cuando
hago referencia a fijar me refiero a la afirmacion de los psicélogos de la
Universidad de Princeton Pam Mueller y Daniel Oppenheimer,120 que, tras sus
investigaciones, han concluido que al escribir tendemos a recordar
significativamente mejor la informacion que solo leyéndola. De hecho, hace



unos afios publicaron un articulo de Psychological Science, que demostraba que,
si bien escribir textos en el ordenador ayudaba a la memoria, transcribir a mano
partes del mismo ayudaba a procesar infinitamente mejor la informacién
optimizando auin mas la precision a la hora de transmitirla después.

Escribir favorece la concentracion, la memorizacion y la comprension de los
contenidos y, como decia al principio de este apartado, requiere Valor y
dedicacion. Aunque con la practica se gana soltura, hasta los mas reputados
escritores conocen el sacrificio que escribir requiere. Hace no mucho, en una
entrevista que el comico y presentador David Broncano!?! (@davidbroncano) le
hizo al hombre que nos viene a la cabeza cada vez que pensamos en el término
bestseller, Ken Follet, el autor que reventé el mercado editorial con Los pilares
de la tierra, reconocia haberse leido e investigado mas de doscientos libros para
escribir su ultima novela. Una de esas que pesan mas que tu propia cabeza y que,
en otro momento de la genial entrevista, fue capaz de resumir en una sola frase.
Alguien que conoce a la perfeccion lo que ha escrito es capaz de sintetizar mil
paginas en apenas veinticinco palabras.



APORTATE VALOR CON EL GUION DE TU EXPOSICION

Es tu turno. Sube tus estandares y baja tu expectativa. Nadie te pide un
bestseller. Tomatelo como un entrenamiento y no pienses tanto en la correccion
lingiiistica, ni en los signos de puntuacién. El objetivo es reproducirlo en una
exposicion oral que, aunque rigurosa, es también mucho mas flexible y precisa
menos rigidez que el texto que pretende ser leido. Es el momento de escribir el
guion de tu intervencion. No importa que ain no hayamos llegado a la Ovacion.

Escribe sin miedo bajo el paradigma de Groucho Marx: «Me gustan mis errores.
No quiero renunciar a la deliciosa libertad de equivocarme». Ya que he utilizado
el ejemplo de Follet, te diré que una de las criticas que le hacen (a los
triunfadores también les hacen criticas, de hecho, las mas duras) es que sus
libros no son «alta cultura». El argumenta que no espera ser reconocido como un
intelectual. Prefiere compararse con el musico al que cientos de personas van a
escuchar, porque les gustan sus canciones, no por la impoluta técnica empleada
en hacer sonar su instrumento musical. Si alguien que ha vendido 160 millones
de libros dice esto, yo no sé a ti, pero a mi me relaja de cara a confeccionar el
guion escrito de mi siguiente ponencia.

Escribe y recuerda que el objetivo jamas sera pronunciar cada palabra que hayas
escrito, jamas pretendas aprendértelo de memoria (ya te he advertido de lo
nefasto que puede resultar), la idea es que escribas un «guion base» que te ayude
en el proceso de «limpieza, fijacion y busqueda de esplendor» del texto. Este
ultimo objetivo llegara cuando leas en alto tu texto. Puedes pensar: «Como si
fuera poco escribirlo, ahora quiere que lo lea en alto», y obligarme a replicar uno
de esos topicos de autor desconocido (normalmente pegados a una foto cursi)
que me va al pelo en esta ocasion: «Nadie dijo que fuera facil, pero te puedo
prometer que merecera la pena».



VALOR PERSONAL: SUPERA EL PANICO ESCENICO CON
PNL

Pan era un dios griego que disfrutaba generando temor a los viajeros por los
caminos. De él deriva la palabra pdnico, sinonimo del terror que paraliza a la
persona que lo siente.

Sentir miedo es algo natural e inherente al ser humano. Es una de las emociones
basicas y estas no son ni buenas ni malas, sino agradables o, como es el caso,
desagradables. Su funcién primigenia consiste en alertarnos de un peligro
existente, lo que conlleva una reaccion fisica.

Sintomas fisicos: taquicardia, respiracion alta y acelerada, tension corporal,
sudor, sequedad bucal, rubor facial, temblor, malestar estomacal, urgencia
urinaria, dolor de cabeza, escalofrios, nauseas...

Esta artilleria fisiologica ha sido clave para nuestra supervivencia como especie,
ya que ante una amenaza real prepara el cuerpo de tres posibles maneras: lucha,
huida o paralisis. El dilema surge cuando una situacion aparentemente inocua
genera idénticos sintomas, como sucede con el conocido miedo escénico. En
algunos casos es tan fuerte que la persona que lo padece preferiria ser el muerto
en un funeral que el encargado de pronunciar un discurso para el finado.

Somos seres sociales y tememos la desaprobacién, la burla y el ridiculo, todo
aquello que pueda conllevar rechazo y soledad. Los sintomas psicolégicos son
los siguientes.

Sintomas psicoldgico-cognitivos: angustia, un estado inhibitorio que paraliza,
intimida e impide la expresién fluida de capacidades expresivas, falta de
concentracion, confusion de ideas, fallos de memoria, pensamiento y emociones
distorsionados hacia lo pesimista, catastrofista, autocritica, autoexigencia
desmesurada y sindrome de impostor.

Sintomas psicologico-conductuales: intentos irracionales de huida, tics nerviosos
0 gestos automaticos, atropellamiento verbal, reduccion del volumen de la voz,
generacion de silencios tensos mas frecuentes y largos de lo deseado.



Hay personas que erréneamente recurren a los tranquilizantes, al alcohol antes
de comenzar una conferencia y otras a la evitacion: no vuelven a subirse a un
escenario. Muchos de los que caen en las garras del dios Pan son verdaderas
estrellas con mucho que aportar. Gracias a Pastora Soler, Joaquin Sabina, Adele,
Scarlett Johansson, Salma Hayek, Alejandro Sanz, Robbie Williams o Barbra
Streisand por haber puesto energia y compromiso para superarlo. El caso
Streisand fue muy sonado, pues en 1967 olvidoé la letra de una cancion durante
una actuacion en Central Park y pasé veintisiete afios sin volver a cantar en
directo (el perfeccionismo es un arma de doble filo). No hay que buscar un solo
factor desencadenante: todos los seres humanos tenemos miedo, y el miedo
necesita ser conjurado para ser vencido. En muchos casos hay miedo a
mostrarse, autoestima con necesidad de ser reforzada, falta de confianza y
seguridad, elevado perfeccionismo y autoexigencia, experiencias tempranas
negativas, falta de formacion basica de relajacion, etc. También aparece de
repente en oradores expertos con fatiga acumulada y exceso de exposicion.

Vamos a partir de un hecho contrastado: casi todos los oradores, cantantes y
artistas que han de mostrarse frente a un publico atraviesan por esos «primeros
minutos terribles» antes de salir. La buena noticia es que es posible padecerlos
cada vez menos, reducirlos en intensidad y en tiempo, para que se conviertan tan
solo en un agradable hormigueo que todo ser humano vivo siente al comenzar
algo que le apasiona e importa. De hecho, los psicologos expertos en glosofobia
(terror a hablar en publico) aseguran que no es necesario eliminar por completo
dicho miedo. Un cierto grado de estrés, es decir, de estrés positivo, nos ayuda a
optimizar el talento y expresar auténtica emocion.

Un poco de tension empodera y es sintoma de respeto a tu audiencia. En el libro
de Ron Hoff!22 Puedo verlo desnudo: Las presentaciones en piiblico despojadas
de temor el autor escribe: «Muéstrame a alguien que diga que no se pone nunca
nerviosos al hablar en publico, y yo te mostraré a alguien que no merece
confianza alguna». Estoy totalmente de acuerdo (pero no con su idea de
imaginarse a la gente desnuda, eso esta muy visto, no funciona y, si funcionase,
distraeria demasiado). Piensa en esto: si mafiana tienes que coger un avion,
;preferirias que el piloto tuviera algo de tension o que estuviera excesivamente
relajado?

Otro psicologo, Matias Baixas, explica muy bien el proceso del miedo escénico
exacerbado. Nuestro cerebro mas primitivo, al sentir «amenazada la
supervivencia», activa un sistema de alerta y alarma, que despliega todo un



dispositivo de hipervigilancia perceptiva para detectar peligro. Nuestro cerebro
limbico, donde se encuentra la amigdala, al interpretar peligro en esa situacion,
propicia todo un desencadenante de respuestas fisiologicas. Una de ellas consiste
en que la corteza suprarrenal (que esta sobre los rifiones) libera unas hormonas
cuya funcion consiste en regular la respuesta al estrés, el cortisol y la adrenalina.
Bien intencionadas, pero con unos efectos secundarios realmente desagradables.
Siglos de conformacién genética que nos han ayudado a nuestra mision vital mas
importante: sobrevivir. Pero ;quién para no sufrir esos efectos prefiere alejarse
para siempre del peligro? A mi no me vale solo con sobrevivir, y a ti tampoco,
queremos vivir jtodo lo bien que podamos! En cualquiera de los casos la clave
infalible que deseo transmitirte en el Método BRAVO es esta: cuanto mas te
enfoques en tu audiencia: en como estan, en si pueden entender y disfrutar lo que
les cuentas; y menos pongas el foco en ti: ;cémo lo estoy haciendo? ;Como me
estaran viendo desde fuera? ;Les estaré gustando yo?; mas sencillo es que baje
el malestar y los nervios y aumenten la pasion y las ganas.



LOS ATAJOS DE LA PNL, CUMPLO MI PROMESA

La programacion neurolingiiistica ha desarrollado técnicas sencillas y poderosas
para difuminar este espejismo del miedo, tan real para muchos. Estas técnicas
abarcan la parte fisica (postural, practicas de respiraciéon, meditacion y
relajacion), cognitivo-emocional (cambio de estado, creencias, cambio de
dialogo interno y de pensamientos, imagenes y sensaciones) y conductual
(acciones positivas y nutritivas antes de salir, durante y después de una charla).

Nuestro cerebro limbico nos quiere proteger a toda costa. Es como una madre
siciliana preocupada por sus vastagos, a la que hemos de convencer, en otro
idioma, de que todo esta bien. Recomendacion: como dice mi amigo, el experto
en networking Cipri Quintas (@Cipri quintas), «Nada importante esta en
peligro». Repitetelo tanto como precises, funciona.

¢Cémo podemos hacerlo desde la PNL? Comienza ofreciéndole sefiales de
calma: prueba a beber varios sorbos de agua lenta y tranquilamente antes de
hablar. Somos animales y cuando comemos y/o bebemos nuestro cerebro
interpreta que, en principio, no deberia haber un peligro cercano. Por Dios, jbebe
agua! Acabemos hoy con el mito de beber alcohol para relajar los nervios, en
verdad los relaja... y el sentido del ridiculo, el sentido comun, el del tiempo. Do
you know what I mean? Nada de carajillos para templar los nervios. Solo
perjudican restandole valor a tu intervencion.

Respirar profundamente, hinchando el vientre, lo que en el apartado de
respiracion llamabamos diafragmatica o abdominal, inspirando durante 4
segundos, reteniendo mientras cuentas del 1 al 7 y expirando mientras cuentas
del 1 al 8. Repitelo varias veces, 3 veces. Si eres de los que se queda rigido
corporalmente, estirate como queriendo bostezar lentamente 3 veces, relajando
el cuerpo, o ponte una musica que te motive y baila olvidandote de todo... El
mensaje que le estas dando a tu cerebro limbico es: si estuviese en peligro de
muerte, no podria hacer nada de esto.

Ya que a tu cerebro le gusta hacerte «trucos», vamos a proponerle un «trato».

Este es el caso de un cliente y el ardid que le hacia su cerebro. Lo que me cont6
en la primera sesion que tuvimos es que cuando comenzaba a hablar vivia esta



pelicula: las miradas del publico se convertian en focos amarillos deslumbrantes
que lo escrutaban como en un interrogatorio de la Gestapo, generandole ademas
un inmenso calor. Su propia voz le sonaba distorsionada mientras otras voces
internas le susurraban: lo vas a hacer fatal, se te va a olvidar lo que tienes que
decir..., y asi pasaba. Se quedaba en blanco, lo cual generaba aiin mas ansiedad
en el siguiente intento.

Estos «efectos especiales» dignos de una pelicula de terror se denominan
caracteristicas sensoriales exageradas: colores (brillantes o ligubres), voces
distorsionadas (susurrantes o gritonas), sensaciones intensas (cortantes, tensas y
asfixiantes) que pueden generar un estado desagradable.

La PNL nos ayuda a tomar las riendas: si eres capaz de crear una pelicula de
terror, jcambiar de género cinematografico no puede ser tan dificil! Elige las
escenas a tu antojo y crea un nuevo «estado» mas liberador y empoderado.

A esas caracteristicas sensoriales que imprimen emocionalidad a nuestros
recuerdos se les llama «submodalidades». Todos podemos dirigir las
submodalidades visuales, auditivas y kinestésicas de nuestros recuerdos o
anticipaciones del futuro para hacerlas agradables, nutritivas o estresantes, para
que nos hagan disfrutar o sufrir. Es importante tomar conciencia de si cocreamos
en positivo o no.

Haz ejercicios de visualizacion positiva del momento. Puedes verte brillante,
suelto, relajado, moviéndote armoniosamente, puedes ver al publico brillante o
mas apagado, lo que te venga mejor, con una intensidad de color y tamafio que te
resulte amigable, puedes incluso ponerles a todos una sonrisa y verles felices con
el corazén radiante o muy relajados y agradecidos por lo que estas diciendo,
puedes verlos a todos como nifios y nifias, o disfrazados como quieras si eso te
ayuda... puedes utilizar la imaginacion visual a tu favor, en lugar de en tu contra.

También podemos cambiar nuestro estado a través de anclajes. Volver al «batl
de los recuerdos» (uh, uh, uh) para rescatar momentos de éxito, en los que
hemos disfrutado y tenido una experiencia muy grata. Lo normal es que
recordemos mejor los momentos desagradables (otra vez el cerebro advirtiéndote
de situaciones que evitar), pero, si indagamos, todos podemos recordar
sensaciones de alegria, relajacion, fluidez, excelencia, frescura, fuerza, dulzura,
determinacion, humor, amor... en algin momento de nuestra vida. La
experiencia te ha de emocionar, si no, no funcionara.



La clave que nos proporciona la PNL es que, una vez escogido ese momento,
conectamos con €l como si estuviéramos de nuevo alli, mirando lo que
mirabamos, escuchando lo que escuchabamos y sintiendo lo que sentiamos lo
mas intensamente posible. Cuando hayas conseguido sentirlo vividamente,
escoge una imagen, una palabra y un gesto que te pueda volver a traer ese estado
cuando lo necesites con tan solo evocarlos. Entrena en casa y recupera recuerdos
empoderadores. Cuantas mas veces lo actives en momentos de calma, mas
potente sera si lo activas justo antes de salir.



CIRCULO DE EXCELENCIA

Otra version de lo anterior seria elegir el estado que quisieras experimentar:
creatividad, seguridad o confianza. Identificar como te sentiste especificamente
cuando viviste una circunstancia en el pasado en la que tuvieras esa seguridad o
creatividad.

Acto seguido, imagina un circulo magico en el suelo frente a ti, escoge un color
y una forma que te guste para ese circulo. Cuando estés preparado, entra en este
«circulo de excelencia» y revive la experiencia como si la estuvieras viviendo de
nuevo: escuchando lo que escuchabas y sintiendo lo que sentias, lo mas
intensamente posible. Indaga en aquellas sensaciones corporales, patrones de
respiracion, dialogo interno, incluso lo que podrias haber escuchado de alguien
en aquella circunstancia.

Ahora piensa qué puedes hacer para transformar la experiencia en una todavia
mas vivida a través de la imagen, juega con el color, el brillo, los mensajes que
te dices, las sensaciones corporales, intensifica los sentidos y aprieta el pufio,
como anclando todo ello en tu mano justo al apretarla.

Sal del circulo y para fijarlo en tu mente vuelve a entrar y aprieta el pufio
recordando todo lo anterior. Como si, al dar un paso dentro de ese circulo, de
nuevo las sensaciones positivas se multiplicaran por mil.

Este «circulo magico» que contiene los recursos que precisas esta ahora fijado a
tu pufio, eso es un anclaje de PNL. Cuando lo necesites puedes «disparar» ese
anclaje, ponerlo en funcionamiento, solo con apretar el pufio, llevando en apenas
unos segundos esas sensaciones de empoderamiento a las situaciones donde mas
lo precises. De nuevo, si el cerebro nos hace trucos, es mas que licito hacerle
trucos a nuestro cerebro.

En definitiva, nuestro comportamiento esta determinado por nuestras creencias,
y las creencias no son inmutables. Si en tu dialogo interno identificas frases
como: «No soy lo suficientemente bueno para hablar en publico», procura
modificar esta sentencia limitadora por otra con una buena intencién: que sigas
aprendiendo y te vuelvas mejor, y otra que tenga un recorrido mas potenciador,



como, por ejemplo: «cada vez lo hago mejor», «estoy aprendiendo poco a poco»,
etc.

Cuando las situaciones de panico estan causadas por experiencias muy
traumaticas del pasado, conviene recurrir a un profesional para eliminar ese
condicionamiento automatico.

Muchos artistas, oradores y deportistas de élite utilizan la PNL para mejorar sus
aptitudes. En este ultimo caso, una de las técnicas mas usadas por deportistas de
alto rendimiento destaca por su simpleza, y por los resultados tan positivos que
genera. Consiste en una dinamica que se denomina: generador de
comportamientos.

Consiste basicamente en una visualizacion guiada que, una vez disefiada, puede
repetirse mentalmente, como la proyeccion de una pelicula, hasta que el cerebro
la asimile del mismo modo que asimila un recuerdo.

El principio delirante en el que se fundamenta este ejercicio es que el cerebro no
es capaz de distinguir realidad de ficcion. Es decir, que se activan las mismas
regiones cerebrales en la practica real de un deporte o el uso de un instrumento
musical que durante su practica imaginaria.

Para demostrarlo, el neurocientifico Alvaro Pascual-Leone!23 realizé un
experimento en su laboratorio de la Universidad de Harvard basandose en una
idea que ya adelant6 el Nobel espafiol Santiago Ramoén y Cajal, quien sostenia
que la practica mental era muy importante para mejorar la capacidad motora.
Cajal creia que si un pianista se ejercitaba con la imaginacién, sus movimientos
serian después mas agiles. Para demostrar esta idea del intuitivo Cajal, Pascual-
Leone ensefid a dos grupos de personas que nunca habian estudiado piano qué
dedos debian mover para interpretar una secuencia de notas, al tiempo que las
escuchaban.

Uno de los grupos practicé sobre el teclado y el otro solo en la imaginacion.
Después de cinco dias de entrenamiento, todos los participantes habian
aprendido a tocar la melodia y mostraban los mismos cambios cerebrales. El
grupo que habia practicado sobre el teclado mostré una ventaja inicial, pero,
después de dos horas de practica real del grupo de entrenamiento en
imaginacion, la ventaja desaparecio.



Este halagiiefio descubrimiento refrenda la importancia de visualizarse llevando
a cabo una presentacion exitosa, del mismo modo que lo haria un pianista para
lograr la ejecucion armoniosa de su obra, o un tenista que pretendiera lograr un
partido magnifico.

Puedes encontrar un ejemplo similar en el famoso nadador Michael Phelps,
quien, segun relata en entrevistas, lleva visualizando su estilo ideal de natacion
desde que era un adolescente. Afios de proyeccion mental de su pelicula
perfecta, visualizando la carrera ideal, le permitieron, no solo ganar la carrera del
mundial de Pekin, dificultosa prueba en la cual se colé agua permanentemente
dentro de sus gafas y tuvo que acabar a ciegas, sino obtener el récord del mundo
en 200 metros mariposa.

Esta técnica de PNL llamada generador de comportamiento, puede ayudarte a
lograr el estado deseado, y el camino posible para lograrlo. A partir de las
visualizaciones se iran recorriendo las instancias intermedias que deban
transitarse hasta la meta, cuyas fases consisten en:

1. Tener claros aspectos que te gustaria que se mejoraran en tus intervenciones
publicas. Por ejemplo, estar mas relajado, disfrutar mas de la ponencia y del
publico presente en la misma, experimentar mas seguridad, etc.

2. Una vez identificados, imagina una pantalla de cine en frente de ti, por
encima de la linea del horizonte, y visualizate a ti mismo dando esa
ponencia con todos los recursos antes mencionados. Contempla estas
imagenes como si fueras un espectador viendo una pelicula, un agente
disociado de la persona que ejecuta la accion en la pantalla.

3. Te visualizas de nuevo de forma disociada, como espectador, pero en esta
ocasion tratas de ser consciente de si hay sonidos, del brillo y color de la
imagen que estas viendo, y de todo lo que captan los sentidos del
protagonista de esa pelicula que ves. Aprovecha también para manipular,
como si de un mando a distancia se tratara, todas las cualidades internas que
te gustaria imprimir en tu discurso: seguridad, aplomo o frescura, lo que
desees.

4. Sal de ese estado simplemente moviéndote, haciéndote una pregunta simple
como: «;Qué comi ayer?».



5. Vuelve a visualizar esta pelicula pero con la particularidad de estar asociado
esta vez, es decir, ahora no estas observando desde fuera, sino desde dentro.
Experimenta la sensacion de mirar a la audiencia, oirte a ti mismo y los
posibles ruidos del lugar en el que realizas la ponencia, y no te cortes en
sentir todas las emociones positivas que has introducido anteriormente.

6. Puedes salir de este estado simplemente con una respiracion profunda y
partir de un movimiento relajado para volver al aqui y ahora.

Repite esta pelicula ideal en tu cabeza los dias anteriores a una charla. Seras
capaz de mejorar tu respuesta emocional ante el hecho de hablar en publico, y
lograras que la experiencia real cuando tengas que hacerlo se transforme
positivamente.

El generador de comportamientos de la PNL exige que el proceso se sienta
perfectamente incorporado, por lo que es importante la repeticion de esta
visualizacion positiva al menos una vez al despertarse y otras dos antes de
dormir. De esta manera, se ira grabando en tu mente una nueva conducta
posibilitadora, habras generado una nueva creencia potenciadora que te acercara
a tu version mejorada, capaz de comunicar con eficiencia en cualquier
circunstancia.

Utiliza sabiamente estos ejercicios, recurre a ellos si lo precisas o saltatelos si
sientes que tienes los recursos adecuados. En cualquier caso, siempre estaran a tu
disposicion y, como puedes figurarte, te sirven para hablar en publico tanto como
para superar otras circunstancias en las que, no teniendo que expresarte
oralmente, debas aferrarte a tu Valor, para superarlas con éxito.

En este apartado del Método BRAVO te he contado lo que se esconde tras las
bambalinas, lo que sucede antes de que suba el telon y tras bajarlo de nuevo. Los
momentos de tension y nervios que todo profesional, amante de la oralidad, ha
sentido alguna vez antes de mostrarse en publico, una vez superados, consolidan
una personalidad mas consistente y segura. La escritora irlandesa Emma
Donoghue dijo una vez: «Miedo es lo que estas sintiendo. Valentia es lo que
estas haciendo».

Es el momento de hacer, de compartir tu mensaje con el mundo, de utilizar
cualquier critica que te hayan o te hayas hecho en el pasado como acicate, como
palanca para convertirte en la persona que estas llamado a ser, no como excusa



para el inmovilismo. En el video de Viktor Frankl sobre el sentido de la vida que
comentaba en el apartado de storytelling, hay imbuida una historia, como si de
un juego de matrioshkas se tratara.

Viktor cuenta como, a su edad (mientras se sefiala su blanca cabellera), estd
aprendiendo a pilotar, y como su instructor de vuelo, sin darse cuenta, le
recordo la mdxima mds importante del ser humano. Segiun decia el piloto
experimentado, cuando hay viento en contra, para aterrizar, pongamos al este,
el avion debera desviarse hacia el norte, solo asi tomard tierra en el lugar
elegido. Si se orienta directamente hacia el este, los vientos laterales le dirigirdn
al sur sin remedio.

Con esta simple metafora fisica, Frankl hace un llamamiento a la humanidad y
dice algo asi: «Si tomamos al hombre como lo que es —con la intencion de
llegar al este—, lo hacemos peor —aterrizara al sur—. Pero si lo
sobreestimamos, si lo sobrevaloramos de manera optimista, seria como dirigir el
avion hacia el norte, bien arriba, y solo asi podra llegar a donde debe. Goethe
dijo: «Trata a un hombre tal como es y seguira siendo lo que es; tratalo como
puede y debe ser, y se convertira en lo que puede y debe ser. Presupon de las
personas este principio y podras provocarlo».

Por suerte, no he sufrido en mi vida las debacles que el psiquiatra austriaco
sufrio, pero puedo decirte que, si bien la teoria del impostor —explicada en
anteriores capitulos— devaliia nuestra capacidad, es una cuestion de decision
responsable recuperar nuestro Valor y hacerlo crecer poniéndolo al servicio
del mundo. Tu eres VALIENTE ya. Has llegado al ultimo capitulo del Método
BRAVO. Preparate para recibir una merecida Ovacion.
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«No hay nada tan increible que la
oratoria no pueda volverlo aceptable.»

Ciceron



5. OVACION

\'J A

Como diria el maestro Sabina: «Al final lleg6 el final».
Y no cualquier final...

El término de tu presentacion debe contener una conclusion deslumbrante,
impactante y aspiracional. Lo que me gustaria compartir contigo en la
conclusion del Método BRAVO es como concebir un final apotedsico que
irremediablemente conduzca a una colosal Ovacion. Una clausura tan salvaje,
tan inusitadamente brillante y tan poco aséptica que arranque el aplauso, incluso
en aquellos foros en los que no se estile una aclamacién similar.

El politico britanico lord Mancroft dijo una vez que «un discurso es como una
relacion con un amante: cualquier imbécil puede comenzarla, pero hace falta
valentia y talento para ponerle fin».

Seria una tragedia si todo el esfuerzo dedicado a preparar tu presentacion
quedara arruinado por culpa de un final flojo. Ademas, no olvides que las dos



ultimas frases que digas son mas susceptibles de ser recordadas.

Al comienzo del Método BRAVO, en el capitulo de Bienvenida, te conté los
secretos de la memoria, y como es mas sencillo recordar los primeros elementos
de un listado, debido al denominado efecto de primacia. Te adelantaba, sin
decirte cuales, como contribuian otros efectos a retener mejor la informacion.
Pues bien, me referia al que permite que recordemos los elementos finales de un
listado.

Por como opera la memoria, los elementos que aparecen al final de un listado se
retienen mas facilmente. A este efecto se le denomina recencia, porque hace
referencia a los elementos que han sido expresados mas recientemente.

Aprovecho para recomendarte otros dos efectos que provocan idéntico resultado,
es decir, mayor permanencia en el recuerdo de la audiencia: la reiteracion y el
efecto de aislamiento. El primero se relaciona con el numero de veces que se
repite una palabra: cuanto mayor sea (mas reiteracion), mejor se recuerda. El
efecto de aislamiento establece que un elemento que sea destacado de forma
extraordinaria (por ejemplo, subrayar con fluorescente un nombre de una lista o
explicar un concepto en una presentacion de una manera original) va a ser
recordado con mayor probabilidad.

El final (y el tamafio) si importa. Sera recordado por el hecho de ser lo dltimo
que digas. Pero, sobre todo, porque te voy a mostrar como emplearlo para
sorprender a tu audiencia. Para ello, ha de cumplir dos requisitos: ser novedoso y
proponer una solucion.

El experto en oralidad escénica Héctor Uriénl24 (@hectorunien) cuenta en su
imprescindible tratado La narracion fractal como el «tercer acto» en los cuentos
(acto de cierre) es un momento delicadisimo en el que, si bien hay que
sorprender con algo inesperado, lo imprescindible es que en el cierre se
encuentre imbuida la solucion mas adecuada para resolver la trama. En resumen,
no vale cualquier solucion solo por el hecho de sorprender.

Urién explica: «En un gran cuento solo debe haber una solucion posible que ha
permanecido escondida a ojos del espectador durante todo el tiempo. Este fin,
intrincado a través de la propia historia, se topara con la resolucion del conflicto
en el momento menos pensado, y llegara al fin de la misman.



Por tanto, lo ideal seria que, en el momento del cierre, pudiera revelarse una
verdad: la verdad de los buenos cuentos que ha estado latente y se descubre en el
momento final para deleite de todos.

Creo que esta teoria puede aplicarse perfectamente a las presentaciones
profesionales (después de todo, también son relatos). En el climax de tu
exposicion deberia manifestarse esa verdad que, pareciendo evidente desde el
principio, no se convierte en realidad hasta el final.

Ese es el motivo por el que un cierre a modo de conclusion resolutiva es tan
satisfactorio. Es como si el cuerpo pudiera intuirlo antes de conocerlo y, al llegar,
le llenase de jubilo.

En el lado opuesto, existen finales inesperados que, si logran sorprender al
publico sin caer en los recursos baratos (ya sabes, el deleznable final «todo era
un suefio», con el que acabaron la serie Los Serrano), se convierten rapidamente
en los favoritos de la audiencia. Ofrecen el encaje perfecto en el dltimo giro de
guion y se convierten en clasicos instantaneos.

Puedes tomar como ejemplo la pelicula con uno de los finales mas escalofriantes
de la industria del cine: El sexto sentido. Dudo que no sepas a qué me refiero.
Por complejo que te parezca llevar este recurso a las presentaciones, te aseguro
que ti también puedes hacerlo. Me refiero a la idea de dejar algo a la vista de la
audiencia y resolver el puzzle en el momento final, dandole un sentido tan
potente al cierre que, practicamente, reinvente la percepcion de toda la
intervencion.

De nuevo acudo a una charla TED con la intencion de que puedas verla en esta
fase de la creacién, y posterior entrenamiento, del final de tu intervencion
publica. Se trata de la particular conferencia del hacker y escritor Joshua
Klein,125 obsesionado con una idea: la posibilidad de entrenar cuervos, en vez de
exterminarlos, buscando la simbiosis entre humanos y animales sinantrépicos
(capaces de habitar en ecosistemas urbanos). Tras explicar la hiperadaptacion de
estas aves en nuestro entorno (con ejemplos como el uso de un gancho para sacar
alimento de un objeto, o esperar a que el trafico rompa por ellas una nuez para
poder comer el fruto seco), Klein nos sorprende con un final brillante e
inesperado. Demuestra como es posible entrenar, debido a la memoria de este
pajaro en concreto, a algunas especies para servir a la humanidad en tareas de
rescate o de busqueda de componentes caros en aparatos desechados. Busca esta



charla y comprueba como partiendo del argumento mas peregrino puedes
sorprender a tu audiencia con el final mas inesperado.



ENCHUFALES

Entiendo que tu discurso no es una obra de teatro, ni un cuento chino, ni una
pelicula de Hollywood. Pero todos ellos comparten con las presentaciones los
efectos que antes recopilabamos: primacia (se recuerda lo que esta al principio),
reiteracion (se retiene lo que se repite), aislamiento (tendemos a diferenciar lo
que contrasta) y recencia (rememoramos lo que se dice al final).

Ademas, dichos estilos narrativos muestran la misma necesidad: conectar al
narrador (el orador, presentador o protagonista) con su audiencia a través de la
historia.

Precisamente por ello, una obra de teatro, una charla educativa, una pelicula de
accion o una presentacion oral de cualquier indole podrian ser identificados con
las dos puntiagudas clavijas de un cable jack (¢lo visualizas?, tiene dos clavijas
idénticas). El cable, como la presentacion, conecta desde el inicio hasta el final a
ambos protagonistas: el que habla y el que escucha.



OBJETIVOS DEL CIERRE

Un buen discurso consiste en un comienzo interesante y un final con chispa, y la
distancia entre ambos debe ser lo mds corta posible.

Winston Churchill

El cierre debe ser esclarecedor, sorprendente y brillante. Un coctel de atributos
que resulte sofisticado, agudo y sucinto. Todo lo contrario a hacer un resumen
aburrido de tu exposicion. Si te has creido la formula «dile lo que vas a decir,
diselo y después dile lo que les has dicho», no es que estés considerando la
limitada capacidad cognitiva de la audiencia, es que los estas tomando por
mentecatos.

La finalidad del cierre como momento culminante deberia ser un recordatorio
del mensaje principal en su escenario mas ideal. De tal manera que, dentro de la
l6gica de tu discurso, la conclusion deslumbre por ser la mas deseada, plausible
y sencilla. Es decir, que la solucion propuesta en el cierre sorprenda
precisamente por su asombrosa factibilidad. A veces, lo que creemos utépico es
lo mas viable.

Después de todo, el sentido mas practico de la utopia, segin Fernando Birri, el
renombrado cineasta argentino, es el siguiente: «La utopia esta en el horizonte.
Si camino dos pasos, ella se aleja dos pasos. Camino diez pasos y el horizonte se
desplaza diez pasos mas alla. Por mucho que camine nunca se alcanza. Entonces,
;para qué sirve la utopia? Para eso, sirve para caminar».

Esa deberia ser la intencion de todo cierre: caminar, es decir, promover la accion.
Exhorta a tu audiencia para que haga lo que de manera mas o menos evidente
llevas pidiéndole desde el principio.

Si lo que les solicitas tiene que ver con la compra de un producto, aceptacion de
una idea o la aprobacion de un proyecto, procura ser especialmente claro: no
categorico o tajante, sino preciso y concluyente. Evita circunloquios o alusiones
veladas. Pide con respeto, y muestra un mensaje rotundo, explicando de manera
especifica qué precisas que haga tu audiencia.




Ejercicio de cierre

Encuentra un final que sorprenda por su idoneidad de manera que en las
mentes y en los corazones de tu audiencia no quepa una solucion mas
factible y a la vez mas asombrosa. Sintetizalo en una frase, una conclusion
que sea merecedora de la Ovacion final de tu audiencia.

Escribela y recitala tantas veces como sea necesario. Al igual que hiciste
con la apertura en la fase de Bienvenida, es de las pocas cosas que debes
llevar aprendidas de memoria (ya sabes... ja fuego!). No porque vayas a
pronunciarla sin emocién sino porque vas a decirla mirando a tus
interlocutores directamente a los ojos, subrayando con tu voz cada una de
las palabras, refrendando con tu cuerpo cada parte del enunciado.

Ponle un broche de oro a tu intervencion: jamas se concluyé una cena
elegante con albondigas de postre. Ofrece a tu publico el licor mas
delicioso, la infusion mas fragante o el dulce mas exquisito que seas capaz
de proporcionar. Un buen cierre puede arreglar una presentacién mediocre;
un mal cierre echara a perder lo que podria haber sido una obra maestra.




FORMULAS COLOFON

Si necesitas ejemplos de como concluir un discurso te recomiendo la charla:
«Speak like a leader»,126 en la que, sin pretenderlo, su autor nos ofrece la mejor
recopilacion de cierres que he visto jamas. Aunque Lancaster las explica como
herramientas retoricas, con las que podrias embellecer de manera sobresaliente
cualquier parte de tu discurso, en mi opinion son la alternativa perfecta para
cualquier conclusion.



1. TERMINAR HIPERVENTILANDO

No pretendo que te marees. Unicamente que trates de recordar alguna ocasién en
la que alguien te haya abrumado con su discurso. No tanto por lo que dice, sino
por la cadencia de sus palabras. Como si de una ametralladora verbal se tratase:
te deja sin aliento, te aviva y, sobre todo, te atrapa.

¢Coémo usar esta formula? Omitiendo conjunciones o nexos, que aparecerian
dentro de una enumeracién. A esta figura retérica se le denomina asindeton y su
funcion consiste en agilizar el ritmo, lo que transmite una sensacion de
dinamismo y apasionamiento, y contribuye a crear un efecto dramatico que
intensifica la fuerza expresiva.

Compara esto: «Yo llegué, y entonces vi, y después de aquello venci»; con:
«Llegué, vi, venci» («Veni, vidi, vici», Julio César, siglo 1 a. C.).

e «Desmayarse, atreverse, estar furioso...», Lope de Vega.
e «jTrabaja, muévete, agitate para comer!», Gustavo Adolfo Bécquer.
No solo poetas, también politicos:

¢ «Un mundo en guerra, un planeta en riesgo, la peor crisis financiera en una
generacion», Barack Obama.

e «Educacion, educacioén, educacion», Toni Blair.
o «Liberté, égalité, fraternité», lema de la Republica Francesa.

e «La democracia es el gobierno del pueblo, por el pueblo y para el pueblo»,
Abraham Lincoln.

Es un buen recurso para cualquier parte de tu exposicion y, especificamente en el
cierre, puede provocar una sensacion de urgencia inigualable.

Usalo con moderacion y si tienes oportunidad de probarlo no lo dudes. Es aun
mas potente siguiendo los consejos del siguiente cierre.



2. EL CIERRE TRICOLON

;Te has dado cuenta de la fuerza que tiene este nimero en retorica? En los
ejemplos de asindeton anteriores lo he utilizado todo el tiempo. En la antigua
Roma percibieron lo sencillo que era recordar en bloques de tres (pronuncia en
alto tu teléfono o el nimero de tu carnet, seguramente lo recuerdes en bloques de
dos o tres numeros) y a esta figura le llamaron tricolon. Su objetivo es que los
argumentos suenen mas llamativos, convincentes y creibles (te acabo de colar
uno, ;te das cuenta?).

Si no los conocias, ahora los veras por todos lados: «Limpia, fija y da
esplendor», que usabamos antes; Come, reza, ama como titulo de un sugerente
libro. Y hablando de literatura, Shakespeare en Romeo y Julieta: «jOh, Romeo,
Romeo! ;Por qué eres ti Romeo?», «Buenas noches, buenas noches, la
despedida es un dolor tan dulce que podria decir buenas noches hasta el
amanecer».

Esta figura del lenguaje consiste en establecer correspondencia entre tres
términos y sirve para reforzar argumentaciones, lo cual puede ayudarnos a lograr
un cierre rotundo y contundente. También puedes usarlo en otros momentos de la
charla, por supuesto, pero como cierres son rotundos, elegantes y definitivos
(y... jotra vez!).

iAhora a por el tuyo! Prepara tu cierre tricolon y practicalo todas las veces que
sea necesario.



3. REPETICION DEL ENUNCIADO

Cuando las cosas nos emocionan, nuestra perspectiva se distorsiona y se
manifiesta en nuestro discurso. Esa cadencia es el sonido de la pasion
irrefrenable. De nuevo en 1963, delante 250.000 de personas en las escalinatas
que conducen al monumento de Abraham Lincoln en Washington, Martin Luther
King Jr.,127 utiliz6 la figura retdrica de la repeticién en su famosisima alocucion,
en distintos momentos. (Una curiosidad que quiero compartir contigo sobre este
discurso es que, estaba tan bien preparado que el doctor King pudo improvisar
una parte importante. Por contradictorio que pueda sonarte, la improvisacion
tiene cabida justamente en las circunstancias en las que mejor lleves preparada tu
disertacion.)

Aquel célebre «I have a dream» («tengo un suefio») es un ejemplo
extraordinario, pues a peticion de un grito que se escucha en el minuto 12
aproximadamente, «hablales del suefio...», comienza a decirlo una primera vez y
a partir de ese momento lo repite de manera consistente hasta lograr una
impronta indeleble en nuestra memoria.

Puedes encontrar facilmente este discurso en YouTube. Si no lo has escuchado
nunca, o hace demasiado tiempo, vuélvelo a ver. A la luz de tus nuevos
conocimientos en la materia te daras cuenta de detalles que antes pasaron
desapercibidos. Podras comprobar que en él se encuentran las figuras retoricas
que hemos explicado hasta el momento y que en oratoria nada es casualidad,
todo puede prepararse, sobre todo, una buena improvisacion.

Por eso, jque repique la libertad desde la ctispide de los montes prodigiosos de Nueva Hampshire! jQue
repique la libertad desde las poderosas montafias de Nueva York! jQue repique la libertad desde las
alturas de las Alleghenies de Pensilvania! jQue repique la libertad desde las Rocosas cubiertas de nieve
en Colorado! jQue repique la libertad desde las sinuosas pendientes de California! Pero no solo eso:
ique repique la libertad desde la Montafia de Piedra de Georgia! jQue repique la libertad desde la
Montafia Lookout de Tennesse! jQue repique la libertad desde cada pequefia colina y montafia de
Misisipi! De cada costado de la montafia, que repique la libertad.

Concluye tu presentacion repitiendo las ideas mas importantes, concluye de
manera que puedan sentir que has dado todo lo que tenias, concluye sellando un
vinculo que os unira para siempre. Concluye y repite como yo acabo de hacerlo.



4. EQUILIBRIO DE LOS ENUNCIADOS

El aurea mediocritas, el dorado término medio, o moderacion para el
pensamiento griego, era un atributo de belleza: simetria, proporcion y armonia.
«Papa Aristoteles» fue quien dio al concepto justo medio su definitiva
configuracion intelectual y literaria.

Habras escuchado en otras ocasiones la expresion: «En el término medio esta la
virtud», este es su origen. Pero no el unico: también el confucionismo chino, el
«camino medio» del budismo y la filosofia judia hablan de estar equilibrado.
Nos hace sentir bien, incluso escucharlo (no te digo ya vivirlo: vida personal y
profesional, dietas equilibradas, mentes equilibradas...).

Ese tipo de cierres en los que se busca el «equilibrio literario» confiere al
discurso un peso especifico importante. Veamos ejemplos:

e «No te preguntes qué puede hacer el pais por ti, pregunta que puedes hacer
td por el pais», John F. Kennedy.

¢ «El poder de la gente es mas fuerte que la gente en el poder», Wael
Ghonim, activista egipcio que ayudo6 a la renuncia de Hosni Mubarak en la
Primavera Arabe de 2011.

e «Cuanto mas veo, menos sé con certeza», John Lennon.
e «Ser diferente es sencillo, pero ser tinico es algo diferente», Lady Gaga.

Busca la manera de utilizar esta férmula en un cierre alternativo. Busca para
inspirarte quiasmos famosos (paralelismos cruzados) que vas a encontrar cientos
del estilo: «Necesitamos vivir simplemente para que otros puedan simplemente
vivir» Mahatma Gandhi; «Ni son todos los que estan, ni estan todos los que son»
o0 el célebre: «Todos dieron algo pero algunos dieron todo». No se trata de que
uses todos los finales a la vez, aunque puedes combinar algunos. La idea es que
disefies varios finales para después elegir el adecuado.

¢Cual seria tu frase en equilibrio para dejar a tu audiencia con una dulce
sensacion de armonia?



«Busca un cierre sorprendente y abre para siempre sus mentes», Monica Galan
BRAVO. ;Te suena esta chica? ©



5. CIERRE METAFORICO

James Geary (@JamesGeary), un escritor experto en aforismos y metaforas,
cuenta de manera amena en una charla!?8 como el pensamiento metaférico nos
permite realizar conexiones entre dos unidades distintas, y como es capaz de
establecer en nuestra mente el rasgo comun que comparten. Como €l mismo
enuncia:

La metafora vive una vida secreta. Usamos casi 6 metaforas por minuto (otro estudio dice que
encontramos una metafora cada 16 palabras). El pensamiento metaférico es esencial en cdmo nos
entendemos, cdmo comprendemos a los demdas, como nos comunicamos, aprendemos, descubrimos e
inventamos. La metéfora es una forma de pensamiento antes que de elocuencia. Ahora, para ayudarme a
explicarlo, he pedido ayuda a uno de nuestros mas notables filésofos, el rey de los metaféricos, un
hombre cuyas contribuciones al tema son tan grandes que él mismo se ha convertido en metafora. Me
refiero, por supuesto, a Elvis Presley

Las metaforas constituyen una poderosa herramienta de la comunicacion:
ayudan a explicar algo desconocido en términos de algo conocido. Es una pinza
capaz de vincular dos ideas resumiendo en pocas palabras mucho contenido.
Puedes salpicar con ellas toda una presentacion o utilizarlas de manera magistral
en el cierre. Un final que dejara en el paladar de la audiencia el regusto de la
revelacion escondida en lo insospechado. ;Te has dado cuenta de todas las
metaforas que he utilizado solo en este texto?



METAFORA COMO LENGUAJE UNIVERSAL

Las metaforas producen un maravilloso efecto llamado sinestesia conceptual. La
sinestesia es la experiencia de un estimulo de un drgano sensorial en otro 6rgano
sensorial, como la «audicién cromatica». Todos tenemos habilidades sinestésicas
y las metaforas son una prueba de ello. Otra experiencia que lo demuestra es la
de Booba y Kiki.129

Si eres como el 98 por ciento de las personas, identificaras la forma redondeada
con Booba y la afilada como Kiki. Instintivamente hallamos, o creamos, un
patron entre la forma redonda y el sonido de Booba, y entre la imagen
puntiaguda y el sonido de Kiki. Muchas de las metaforas que usamos son
sinestésicas. El susurro es dulce, los colores fluorescentes son chillones, algo
sexy es algo caliente, y el silencio puede ser gélido, como la nieve. La metafora
crea una sinestesia conceptual en la que entendemos un concepto dentro del
contexto de otro.

Mi ejemplo favorito de cierre metaférico lo protagoniza Bruce Lee.130 En pocas
palabras, resume el conocimiento de «la accién natural no forzada» (principio
taoista del Wu Wei) que propone el arte marcial que él practicaba. Un método de
combate muy transgresor, sin posturas fijas, practico y con una cantidad casi
ilimitada de recursos para las situaciones de combate, con lo que consigue
adaptarse a cualquier circunstancia. La adaptacion, la anticipacién, el uso
correcto de las fuerzas, tanto propias como del contrario, son referencias que se
resumen en la frase colofén de una de las entrevistas mas famosas del artista
marcial, actor y fildsofo del siglo pasado.

No te establezcas en una forma, adaptala y construye la tuya propia, y déjala
crecer, sé como el agua. Vacia tu mente, sin forma, moldeable, como el agua. Si



pones agua en una taza, se convierte en la taza. Si pones agua en una botella, se
convierte en la botella. Si la pones en una tetera, se convierte en la tetera. El
agua puede fluir o puede chocar. Sé agua, amigo mio.

Busca una metafora para tu cierre colofén. Puedes haberla sugerido desde el
principio o puedes sorprender con ella directamente al final. ;Cual sera la
elegida?



6. CIERRE EMOCIONAL

El favorito de los oradores noveles que, habiendo olvidado durante toda la charla
que su publico es humano (no un ordenador sin corazén que funciona
exclusivamente a base de informacion), aprovecha el momento final para
edulcorar el cierre. El resultado en este caso es tan postizo, tan de mentirijilla
como uno de esos tatuajes de pega. Desde luego que recomiendo un cierre
emotivo, siempre que se haya tenido en cuenta la conexion emocional con la
audiencia en momentos anteriores. Si no, quedara impostado y echara por tierra
la credibilidad de todo lo anterior.

Procura la conexién emocional a lo largo de tu exposicion y busca un cierre que
provoque una explosion de emociones en tu audiencia. Nada de recursos
facilones o sensacionalistas. No se puede transmitir emocion sin sentirla. La
filosofia «WeAreTheWorld» mal empleada generara rechazo inmediatamente.

Si quieres que tu publico se emocione, entrégales tu corazon sin miramientos. Al
mostrar lo que sentimos, lograremos un «eco emocional» en las personas que
nos escuchan, incluso cuando al expresarnos no fuéramos todo lo elocuentes que
deseariamos. Ese contagio, posible gracias a las neuronas espejo (0 neuronas
cubelli, que se activan al observar una reaccion en otro individuo), va a propiciar
una conexion extraordinaria con la audiencia, lo que generara una impronta (una
huella profunda) en su memoria.

Rolf Dobellil31 explica en su libro El arte de pensar cémo recordamos mejor
gracias a la emocion con este sencillo ejemplo:

e El rey se muri6 y la reina se murio.

e El rey se muri6 y después la reina se muri6 con el corazon destrozado por la
pena.

Aungque la primera historia deberia recordarse mejor por su brevedad, lo cierto es
que ese relato desapasionado de los hechos nos deja impavidos, mientras que el
segundo confiere de sentido la historia, volviéndola memorable. Es como
multiplicar la emocion por dos: primero los emocionas, después lo recuerdan



mejor y... se vuelven a emocionar. Intensifica el efecto de tu exposicion con un
cierre emotivo.



EFECTOS SECUNDARIOS DE LA EMOCION

Cuando sube la emocion, baja la inteligencia. O dicho de otra manera, las
emociones nublan el intelecto. ; Nos conviene utilizarlas?

Cuando las emociones entran en juego, si son demasiado intensas, pueden
disparar el mecanismo de defensa que lleva funcionando miles de afios, y que
tiene como consecuencia una reaccion natural de: huida, confrontacién o
paralisis. Estos efectos se producen por la descarga en nuestro cuerpo de
hormonas como la adrenalina y el cortisol, encargadas de elevar la tension, subir
las pulsaciones y conducir sangre a los grupos musculares mas grandes (si la
sangre esta en las piernas para ayudarnos a escapar, el riego de nuestro cerebro
se resiente). Como consecuencia, aunque el cuerpo responde fisicamente,
intelectualmente reaccionamos igual que un mandril hambriento.

Claro, no te pido que contraries a tu audiencia en el cierre (aunque ya hemos
visto en el apartado de storytelling lo importante que es el conflicto). Como bien
dice la frase de Michael Crichton, que popularizé Risto Mejide (@ristomejide):
«Si cuando hablas nadie se molesta, es que no has dicho absolutamente nada».
Por lo que te invito, al menos, a subir un punto el nivel de emocion de tu
discurso y, si tienes que llevarla un poco al limite, jadelante, atrévete!

Cuando aumentas la carga emocional de tu discurso, la parte mas analitica del
cerebro de tus oyentes desconecta ligeramente y tienes via directa a su corazon.
Aprovecha esta increible oportunidad para apelar a lo emocional y conquistar el
corazén de tu audiencia con un argumento irrefrenable. Después de todo, como
decia Blaise Pascal, «el corazon tiene razones que la razén no entiende».

Como en otras ocasiones te propongo una charla TED en la que puedes
experimentar la sensacién de una montafia rusa... cayendo en picado. El nombre
de su autor es Damien Mander,!32 un francotirador entrenado para matar que en
un momento de su vida enfrenta la decisién mas radical que puede hacerse un ser
humano con respecto a otras especies.

Puede que seas de lagrima facil o puede que no... Descuida, este discurso no te
rompera en llanto. A cambio, el gesto adusto del protagonista y la contundencia
de sus palabras te transmitiran un desasosiego intelectual y una sensacion de



urgencia inigualables. Algunas de las frases de Mander en la TEDxSydney
Opera House:

Aunque puede haber diferencias entre animales y humanos, ambos comparten la capacidad de sufrir, y
debemos dar la misma consideraciéon a ese sufrimiento. Cualquier posicién que permita que casos
similares sean tratados de forma diferente se clasifica como una teoria moral inaceptable. ; Cuantas vidas
de animales valen la vida de un ser humano? Una persona carnivora consumira 8.000 animales en toda
su vida. El sufrimiento es sufrimiento. El asesinato también. Cuanto mas indefensa la victima, mas
horrible el crimen. Pequefios cambios en nuestra vida implican grandes cambios en la vida de otros.
Cada accié6n valiosa requiere un nivel de sacrificio. ¢Qué estds dispuesto a hacer por otros animales?

Tras semejante reflexion, no es mi parte racional la que analiza si puedo o no
imaginar mi vida siendo vegetariana, es mi parte emocional la que se plantea:
;tendria yo la valentia de renunciar a todo en mi vida para tratar de detener el
sufrimiento de los animales? No dejes de verla, no te dejara indiferente.



EL GRAN FINAL EMOCIONAL

Si piensas que por preparar de forma profesional una presentacion no puede ser
emotiva, es que no has visto hablar a Jill Bolte Taylorl33 (@DrJBT). Podras
encontrar facilmente este ejemplo en la gran web de las charlas que llevo
recomendando en todo el libro.

La de la doctora Bolte, en concreto, es muy especial para mi. Fue la primera que
vi en ese formato: 18 minutos exquisitamente bien aprovechados (no le sobra ni
le falta un detalle, es mas, la duracién de 18 minutos de media en TED.com es
un homenaje a la duracion del discurso mas famoso de la historia: «I have a
dream»). Durante esos minutos, la neuroanatomista describe como vivio un
derrame cerebral, que ella llamo: ataque de lucidez, y pudo experimentar en
primera persona coOmo se interrumpian una por una las funciones de su cerebro:
el habla, la conciencia, el movimiento, etc. Una asombrosa historia, con uno de
los finales mas brillantes y emotivos que he visto jamas.

Estoy convencida de que cada palabra estaba elegida a conciencia (medida para
durar 18 minutos exactos) y no por ello deja de emocionar hasta el llanto, visible
en la oradora en los ultimos segundos, y en parte del publico, que no puede
evitar levantarse y ofrecer una Ovacién cerrada (pelillos como escarpias modo
on).

Como ves, trabajar la emocionalidad de tu discurso, por ejemplo, el de las bodas
de oro de tus padres, puede conmover a tu audiencia (sobre todo a tus padres)
aunque lo hayas preparado cientos de veces. La clave sera que, en el momento
de la exposicion, imbuyas la misma emocion que sentiste al escribirlo la primera
vez. Lejos de resultar forzado, notaras que sale fluido. ¢ Preparado para recibir tu
Ovacion? jPractica el cierre emocional y pronto oiras BRAVO por todos los
lados!



7. CIERRE PROVERBIAL

Nunca mejor dicho, porque una de las acepciones de proverbial implica ser
conocido por todos. Un proverbio, refran, cita, dicho, aforismo o maxima otorga
una autoridad moral e intelectual y se utiliza para demostrar ideas o
pensamientos propios, engrandecidos por la sabiduria de otros personajes
histéricos.

Cuando se encuentran al comienzo de un discurso se entienden como una
sugerencia, o un avance sintético, de lo que va a exponerse; en el cierre,
apuntalan la conclusion con una opinion sagaz que resulta actual siendo eterna.

Me considero fan incondicional de estas muestras concentradas de inteligencia
prestada, breves comentarios sobre algin aspecto de la vida que aspira a ser
permanente y universal. Son el equipaje de mano de la literatura: ligero y
compacto, topicos que vuelven del revés otros tépicos y remiendan las verdades
gastadas. Contienen todo lo que hace falta para mejorar el dia en la oficina, o
para superar una noche oscura del alma. Otorgan fuerza histérica y poder
intelectual a tu conclusién, solo hay que elegirlos sabiamente para que el cierre
salga redondo.

Concluye tu discurso con un refran anénimo, un proverbio de alguna cultura
distinta o apoyate en aforistas ilustres: filosofos, literatos, cientificos, politicos,
lideres sociales, ahora incluso influencers (distinguiras a estos ultimos por sus
seguidores en Facebook y por tatuarse en la piel sus propias frases, no hay
pérdida).

Si quieres acertar, apuesta por los clasicos: desde Séneca hasta Frida Kahlo, de
Antonio Machado a Virginia Wolf, o de Wislawa Szymborska a tu propia abuela.
Los aforismos son palabras para el recuerdo y pronunciadas en el momento
climax de la presentacion, el cierre, pueden permanecer para siempre en la
memoria de la audiencia.

Acude a ellos como fuente inagotable de inspiracion y utiliza en alguna ocasion
esta formula de cierre para tu discurso.



Como dijo Ray Bradbury en la novela distépica Fahrenheit 451: «A buen fin, no
hay mal principio» (podria ser el cierre proverbial de este apartado, ¢no crees?).



Y YA PARA TERMINAR...

Con esta frase se produce un efecto magico y en sus cabezas piensan... «jChas,
parece que ha acabado!» (tienes que ser muy de los ochenta para entender la
musiquilla que acompafa a esa frase inventada). En cualquier caso, deja que te
diga que, si alguna persona se hubiera distraido durante tu discurso, cuando
escuche: «ya para terminar» va a abandonar ese pensamiento para atender de
nuevo. Por eso, el cierre es tan importante: es una ultima oportunidad para captar
toda su atencion.

Este es el momento de valorar lo importante que es que hayan atendido hasta
este punto de la charla; dependiendo de los minutos de duracion, puede ser toda
una heroicidad. Si, por el contrario, alguien se hubiera desconectado en algtin
momento, no tienes que preocuparte en exceso (a No ser que sea un porcentaje
alto de la audiencia y durante mucho tiempo, ahi si tengo que recomendarte que
vuelvas a la casilla de salida), si alguna persona se distrae en algtin punto del
discurso es normal, cualquier cosa que tenga en la cabeza es de antemano mas
importante que nada que vaya a contarle otra persona. No obstante, que sea
perfectamente comprensible no te exime de responsabilidad: tu objetivo es
dirigir y mantener la atencion desde los primeros instantes hasta el ultimo.

Por ejemplo, el anteriormente mencionado Steve Jobs hizo marca de su «And
one more thing» («y una cosa mas») justo antes de contar un ultimo producto en
sus presentaciones o una caracteristica diferenciadora. Eso le garantizaba toda la
atencion tras sus palabras... y golpeaba con un anuncio revelador.



LA ATENCION

Segtin Facundo Manes,!34 neurdlogo y neurocientifico creador y director de
Instituto de Neurologia Cognitiva (INECO), existen tres tipos de atencion bajo el
gobierno del cerebro: la selectiva, la sostenida y la dividida.

La atencion selectiva sucede cuando estamos en un ambiente ruidoso pero
queremos escuchar especificamente a una persona por encima de toda esa
algarabia. Para ello debemos filtrar los estimulos irrelevantes que suceden
alrededor y somos perfectamente capaces de hacerlo. La atencion sostenida
sucede cuando nos concentramos un tiempo determinado en una tarea y requiere
del compromiso personal por mantenerla. Por ultimo, existe la atencion dividida,
que permite alternar el foco en diferentes estimulos. Como cuando estas viendo
la television y con el mévil al mismo tiempo (y quien dice viendo la tele dice
trabajando, hablando con tu familia o incluso conduciendo).

En un escenario ideal, tu audiencia te esta prestando una atencion sostenida,
haciendo un esfuerzo (en la medida en que tu hagas lo propio) por captar todo lo
que dices. En un escenario real, lo que vivimos es un asedio de estimulos
sensoriales que nos abordan continuamente, mensajes de WhatsApp incluidos
(atencion dividida). Como consecuencia, la atencion es el recurso mas caro de la
tierra junto con el californio (metal radiactivo usado en los pozos petroleros que
cuesta unos 27 millones de ddlares el gramo) o la tinta de impresora (segtn el
estudio de Celeste Watson,135 4.289 euros por litro frente a los 1.529 euros que
cuesta un litro de Chanel N°5).

¢Cémo lograr ciclos de atencién recurrentes? Generando TU los estimulos para
captar la atencion de manera sostenida, introduciendo cambios a lo largo de tu
discurso: variaciones en la voz, cambio de tematica, realizando practicas,
haciendo preguntas, movimientos deliberados y un largo etcétera. No todo a la
vez, por supuesto: gracias a la calibracion de la audiencia y al desarrollo de la
tematica, iras percibiendo cuando introducir dichos estimulos de manera natural
y efectiva.



GESTIONA TU ENERGIA

La energia es como un tubo de pasta de dientes: cuando el tubo tiene mucha, la
gastas en tres dias; y cuando le falta poca, puedes aguantar tres semanas
apurando. ; Verdad o no?

Perseverar en cualquier ambito va a exigir un desgaste de energia que no todo el
mundo esta dispuesto a asumir, por eso no mejora todo el mundo. Si fuera
facil... Lo que si puede hacer cualquiera es ir introduciendo pequefios cambios
paulatinamente. Ir mejorando pequefios aspectos de tu comunicacion Yy,
siguiendo el Método BRAVO, mejorar bloque a bloque tu discurso. Mi férmula
secreta para superar miedos e incomodidades es un mantra que me ayuda a
«ocuparme» en vez de a «preocuparme»: UN PASO CADA VEZ. Si pongo mi
atencion y mi energia exclusivamente en el paso del proceso en el que me
encuentre, soy mas capaz de ejecutarlo de forma eficiente tomando inercia para
dar un siguiente paso.

Cuando te recomiendo gestionar tu energia me refiero, sobre todo, a la que pones
en el momento de realizar la presentacion. Esta informacion es tan relevante que,
si me pidieran resumir todo el Método BRAVO en un solo parrafo, usaria el
siguiente:

El nivel de energia que proyectas tiene una importancia cardinal a la hora de hablar en publico: cuanta
mas energia, mas nivel de atencién y, por tanto, mejores resultados. Siempre. Independientemente de la
naturaleza de la informacién y del objetivo que persiga. jHasta los informativos deben contarse con
energia!

He crecido con Matias Prats (Luque) en la televisién, un comunicador con mas
de 7.000 ediciones de informativos a sus espaldas, casi cuarenta y dos afios de
carrera periodistica. Para mi, es un ejemplo perfecto de profesionalidad y energia
a la hora de comunicar tanto las noticias mas curiosas (con un humor inteligente
e inocente a partes iguales, coment6 hace unos afios que en el mercado del
coleccionismo una moneda de 5 pesetas de 1949 podia costar miles de euros, y
apostillo después: «jQué duro!»), como las mas noticias escalofriantes: si buscas
en internet el noticiario del 11 de septiembre de 2001, podras comprobar la
energia con la que transmitia el terrible atentado que ha quedado para el tiempo
inmemorial.



Hay quien dice que hablar en publico es como tener una conversacion de café
con muchas personas al mismo tiempo, y no es cierto. Los que cumplen este
erréneo precepto y hablan a varias personas como si estuvieran hablando al que
tienen al lado hablaran bajo y sin energia (aunque se escuche correctamente por
estar usando micr6fono) logrando lo que explica el profesor Donald A. Bligh,136
un efecto sedante de las presentaciones orales. Demostro este principio a partir
de un experimento que media el descenso de las pulsaciones por minuto tras
media hora de escucha. Precisamente por este motivo, necesitas subir tu nivel de
energia. Asi de claro. Si puedes, haz deporte de forma regular y si no puedes
también. Como dice la experta en neurociencia Marta Romo!37 (@Martaromo):
«Si no tienes tiempo para el deporte, tendras que sacarlo para la enfermedad». Y
especificamente aumenta tu energia a la hora de comunicarte con los demas,
atraeras mas y resultaras mas convincente.

Cuando alguno de mis clientes me pregunta como subir ese punto de energia
necesario para dirigirse a una audiencia, les hago una pregunta inicial que les
ayude a disociarse: «Si tu discurso fuera una estacion del afio, jen qué estacion
estarias hablando?». No me digas por qué, pero suelen responder... ;1o adivinas?
jOtono! Acto seguido les pido que me hablen como si fuera primavera y
explotara la vegetacion o un caluroso y jugueton verano, después modulamos,
pero primero procura UN ALTO NIVEL DE ENERGIA. Recuerda las neuronas
espejo: «Tu audiencia hara lo que td le muestres». Un alto nivel de energia
provocara mas atencion por parte de la audiencia, y, a su vez, una mayor
comprension, y cuanto mejor lo entiendan, mejor se sentiran. jEs una apuesta
segura!

No se trata de que salgan eléctricos, pero si de que noten una «nueva corriente»
en tus palabras. Habla con energia durante toda tu charla, modulala cuando sea
necesario o el contenido te pida rebajarla un poco (quizas buscando conexion
emocional puedas bajar la velocidad y el volumen unos instantes), pero recuerda
acabar con el mismo entusiasmo del que hablamos en los primeros capitulos. Un
cierre energético impulsara a tu audiencia a la accion y les generara un estado
emocional de predisposicion y animo.
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EFECTO WOW

Un efecto Wow es un cierre incomparable. Una sorpresa inesperada que le da
sentido a todo lo anterior. Es algo que debe estar estudiado y mimado en su
concepcion y eficazmente desarrollado en su ejecucion. Es un final que deja a
todos con la boca abierta y potencia el significado de lo dicho anteriormente. Tal
vez puedes conseguir que te aplaudan, pero solo te recordaran si generas un
efecto... Wow!

El efecto Wow bien consumado te hara inolvidable.

Quizas un escéptico redomado no se asombre ante unos fuegos artificiales
bonitos en el momento indicado (no confundirlos con los petardos que asustan a
los pobres perros cada afio en Navidad o cada celebracion futbolistica). Puede
que la gente no se emocione con el beso apasionado de los protagonistas al final
de la pelicula. O no se rian con un buen giro humoristico de final imprevisible,
como en el chiste del guionista J. J. Vaquero (@VaqueroEH) «Estaba tan
borracho que me atropell6 un coche... y me di a la fuga». Puede que exista gente
sin corazon que no ponga ojitos al ver fotos de cachorros, pero puedo prometerte
que el efecto Wow no deja a nadie indiferente.

El efecto Wow es un golpe directo. Una llamada a la accion. Pero, sobre todo, es
una forma de captar toda la atencion y transformarla en un resumen memorable
de tu ponencia.

Sin duda alguna, uno de los mejores del mundo en este apartado es Rubén
Turienzo138 (@rubenturienzo). Le he pedido permiso para compartir tres de sus
finales para que te sirvan como ejemplo.

Este conocido experto en motivacion y cambio cultural tiene una conferencia
sobre rock que me encanta. En esa conferencia habla de liderazgo y motivacion
con un paralelismo de diez anécdotas de la historia del rock que consigue tenerte
enganchado, aprendiendo al tiempo que anclas un conocimiento a una cancion o
grupo determinado. Es digno de ver. Al final, cuando ha concluido sus diez
aprendizajes, suele pronunciar el siguiente discurso: «Si tuvieseis que recordar
una sola cosa, un solo grupo, os pediria que os grabaseis a fuego el nombre de
uno de mis grupos favoritos: AC/DC. En el nombre de este grupo esta la clave



para seguir adelante y liderar con motivacion y entusiasmo». Tras una pequefa
pausa dramatica y jugando con las sonrisas y la conexion, remata: «Debes
cuestionarte todo y buscar alternativas, preguntate constantemente “;Y si hago
esto?”, “Y si hago lo otro?”, “;Y si... y si... y si...?” —dice sefialando las dos
primeras letras del nombre original del grupo, mientras que se prepara para dar
el golpe final—. Y sé mas justo, mas positivo y mas benévolo contigo y con los
demés. Estamos cansados de recibir negativas todo el dia, asi que: “DI Si”».

AC/DC se lee «Y si/Di Si». Acuérdate de este grupo y si... jdi si!
Al despedirse, risas y aplausos estan siempre asegurados. jjjBRAVO!!!

El segundo de sus finales mas ovacionados es el que consigue en una
conferencia en la que habla de influencia social y comunicacion regalando una
moneda de dolar real a quien se la merezca entre el publico (sobre la que antes
ha contado una historia que aumenta el valor emocional de la obtencion de dicha
pieza). Da la palabra a varias personas, que, al utilizar las técnicas que él mismo
ha explicado anteriormente, consiguen emocionar a la audiencia y, sobre todo,
validar automaticamente la ponencia. El momento de votacién a mano alzada del
propio publico y el instante de la entrega de la moneda es un verdadero éxito tras
el que solo queda agradecer y despedirse en medio de una fuerte ovacién.

Para mi, su mejor final es el que realiza en su conferencia sobre motivacion. Tras
su ponencia pregunta al publico cuantos tienen una moneda de un euro y pide
que se la ensefien. Con la moneda en el aire lanza una nueva pregunta referente a
si la conferencia les ha gustado y les ha parecido realmente buena, a lo que
habitualmente la gente responde que si, aunque solo sea por cortesia. Y remata
con una tercera pregunta: «;Cuantos pagariais un euro por conocer una ultima
técnica?». En ese momento saca una hucha contabilizadora de monedas e insta a
la gente a que deposite la suya si desean obtener una nueva ensefianza.

El publico entre bromas y curiosidad va llenando la hucha mientras Rubén
Turienzo va animando y motivando a la gente a que el bote se mueva mas
rapido. Suele conseguir que un 70 por ciento de los asistentes donen su euro.

Cuando vuelve la hucha a sus manos, bromea con frases como «Ya tengo para
las cafias de hoy» y acompafia al publico con las risas. Pero en un momento
determinado se detiene y, mirando la hucha dice:



Otros ponentes han pasado por aqui y yo soy el tinico que me voy a ir a casa con una hucha llena de
dinero. Pero no de un dinero que yo os he robado, sino uno que me habéis entregado a toda prisa y con
una sonrisa en la boca. ¢Os imagindis si vuestros clientes os pagasen vuestros servicios con la misma
alegria? Os acabo de demostrar que la responsabilidad esta en vosotros, no en ellos.

Esta reflexion suele levantar el primer aplauso. El ponente suele hacer una pausa
para continuar mientras muestra una caja de cartén vacia.

Pero ¢sabéis lo mas llamativo? Esta caja lleva en la puerta desde que habéis entrado en la sala y nadie ha
echado un solo euro, pese a que ponga claramente que es para ayudar a una ONG. ¢Queréis ser la caja o
la hucha? Ser la caja es estar esperando que las cosas sucedan, que os descubran, como un objeto pasivo.
Os aseguro que eso no hara que las monedas os lleguen. Hay que ser huchas y provocar la accién.

Habitualmente aqui llega el segundo aplauso. Dos ensefianzas finales y dos
aplausos. La gente ya esta en el bote (o en la hucha). Después remata:

De todas formas, quiero que todos los que habéis puesto el euro por la ensefianza no solo os quedéis
satisfechos con lo que os acabo de decir, sino que ademas os vaydis a casa sabiendo que yo confiaba en
vosotros. Por eso antes de venir ya sabia que esto iba a suceder y me adelanté. En el escenario, durante
toda la conferencia, bajo esta sabana, hay 100 kilos de alimentos (lo dice mientras destapa la sorpresa),
que es lo que podriais pagar con este dinero que hay en la hucha y que generosamente habéis donado a
la ONG de la caja. En su nombre, gracias por ser tan especiales y por hacer que la confianza depositada
en vosotros se transforme en comida, sonrisas y esperanza para otros.

Turienzo lleva siempre muy trabajado su efecto Wow y es una de las claves de
su éxito como ponente. Te aseguro que todo el mundo puede y debe hacerlo.

Pon a trabajar tu creatividad y desarrolla un efecto final que refuerce lo dicho
anteriormente, eso si, que tenga sentido con tu relato. Puedes hacer que la gente
termine cantando una cancion o recitando un poema. Puedes provocar que la
audiencia envie colectivamente un mensaje en video a alguien. O puedes
conseguir un juego en redes sociales buscando un numero de likes determinado.
Y, sobre todo, lo que puedes es no quedarte en eso, sino ir un paso mas alla. ;Y
si generas un grito de guerra? ;Y si soltais un globo con helio a la estratosfera?
¢Y si cuentas un chiste que resuma todo? ;Y si...? Pues antes de que tu lado
cerebral te diga que no, di si.



Y UNA COSA MAS... MIS FINALES FAVORITOS

Lo ideal de los finales Ovacién es que los elijas segtn el tema, la audiencia vy,
ante todo, como te hagan sentir en ese momento. Puedes haber hecho tus
«deberes» a la perfeccion (siguiendo cada apartado del Método BRAVO) y que
la audiencia te sorprenda, por lo que precisaras un cierre determinado en vez de
otro.

Lo que voy a recomendarte es que contemples tres finales posibles y tengas uno
como favorito (pero que puedas usar cualquiera de los otros dos si la situacién lo
requiriese).

Esto te dara flexibilidad a la hora de adaptarte a como haya ido la recepcion del
mensaje por parte de la audiencia, su estado emocional, el tuyo y, algo muy
importante, el ajuste del tiempo. En mi caso he llamado a este pequefio apartado
«mis finales favoritos» porque me he dado cuenta de que tras muchas
conferencias son los cuatro a los que mas recurro. Espero que te inspiren a crear
los tuyos.



LA PREGUNTA BOOMERANG

Imagina que has decidido comenzar tu ponencia con una pregunta abierta. Una
llamada a la reflexion que introduce una idea a la audiencia, y permite que
disertes con claridad los elementos que deseas compartir. Esa pregunta, como
vimos anteriormente, debe ser inspiradora pero a su vez debe generar cierta
controversia en la respuesta. ; Qué te parece esta pregunta?

¢Quién motiva a quien motiva?

En ocasiones compagino mi labor en una gran empresa o con emprendedores
con una accion social. Solia hacerlo con algunas conocidas hasta que me inventé
Doble Infinito. Un proyecto solidario fundamentado en la premisa de la
capacitaciéon a las personas que se dedican en cuerpo y alma a los demas. Mi
leitmotiv consiste en «servir al que sirve» y la labor en la que mas tiempo
invierto esta enfocada en ayudar a las enfermeras de los hospitales de Madrid!3°
a mejorar su comunicacion, y por qué no, su motivacion. Suelo comenzar esas
ponencias con una pregunta poderosa: «;Quién motiva a quien motiva?».

Tras explicar los elementos de la comunicacion sugestiva, del poder de la
comunicacién y la eleccién de las palabras en el estado de animo, etc.,
demuestro que la verdadera motivacion nace dentro de uno mismo, pero se
fortalece cuando se crea una tribu o grupo de colaboracion (reforzando con ello
la importancia de su trabajo con las familias de las personas enfermas de cancer).
Repito en varias ocasiones la palabra nosotras e incluso preparo una diapositiva
final solo con esa palabra ocupando toda la pantalla. Antes de proyectarla y para
finalizar la ponencia vuelvo a repetir: «Habéis visto la importancia de la
empatia, como generar mayor conexion con las familias, pero lo mas importante
de todo es: «;Quién motiva a quien motiva?». El grupo suele responder:
«Nosotras». Hago que levanten la voz, que se pongan de pie y lo repitan. En ese
punto de emocionalidad, les doy las gracias y les pido que se den un abrazo para
que anclen esa emocion lo mas fuerte posible. Desde aqui mi sincera admiracion
y carifio a estas magnificas profesionales.



LA CONFIDENCIA

Mi segundo final favorito tiene que ver con el uso correcto del storytelling. Si la
ponencia ha ido bien y las personas han ido asimilando la parte tedrica con
facilidad, el contexto esta servido para un remate historiado que sea memorable.
Recuerda que esta técnica no puede ser nunca improvisada, aunque lo parezca.
De hecho, la idea de poner encima de la mesa esa historia es como un regalo
extra a la audiencia tras una conferencia ya terminada y de la que estas
plenamente satisfecho. Una anécdota, un ejemplo, un broche personal a modo de
confidencia a un amigo.

La confidencia puede ser humoristica, como, por ejemplo, cuando he estado
hablando de la importancia de usar el lenguaje con propiedad y cémo este puede
proyectar nuestra imagen de poder y cierro con:

Muchas gracias a todos y todas por estar tan atentos. Estoy convencida de que ahora pensaréis bien
vuestras expresiones para conseguir el posicionamiento que desedis. Como Michelle Obama y su marido
que, cuando este aun era presidente, cuando fueron a un restaurante y ella se detuvo en la puerta para
saludar al maitre con bastante carifio. Obama le pregunt6 a su mujer al volver a la mesa si le conocia, y
ella le dijo que fueron pareja en la juventud. Obama le respondi6: «jQué curiosa es la vida! Si hubieses
seguido con él, ahora serias la mujer de uno de los maitre mas importantes de todo el pais. Michelle
sonrio y mirando a su marido le replicd: «No, carifio, si hubiese seguido con él, ahora él seria presidente
de Estados Unidos».

Risas aseguradas, mensaje anclado, ovacién en camino.
BRAVO por Michelle y BRAVO por mi.

La confidencia puede ser biografica, como cuando comparto el accidente de
trafico que tuvimos en mi familia. Cuales fueron los aprendizajes, como pueden
dilatarse apenas unos segundos, todo lo que te da tiempo a pensar... Supongo
que proyectan en mi sus propios «accidentes», sus miedos, conclusiones y
esperanzas, porque la Ovacién llega y ambos, tanto la audiencia como yo, nos
emocionamos. Por supuesto, lo cuento si tiene sentido, si estamos hablando de
tomar decisiones significativas y de lo esencial que resulta priorizar en la vida.
Cuidar eso que decia el maestro Stephen Covey: «Lo importante en la vida es
que lo mas importante sea lo mas importante».



Una confidencia puede ser inspiradora. A mi me gusta, tras hablar de atreverse a
hablar en publico, prepararse las ponencias como profesionales y no confiarse
nunca bajando la guardia, despedirme de la siguiente manera:

Permitidme para terminar que os cuente algo. Joe DiMaggio fue uno de los mejores jugadores de béisbol
de la historia. Fue un emblema de los Yankees y ademas de ser amigo de Frank Sinatra, los Kennedy y el
segundo marido de Marilyn Monroe, a mi me tiene conquistada con esta anécdota. 1948, él tenia una
lesion en el talén que le dificultaba brillar y ponia en peligro los éxitos de su equipo. En una ocasién
jugaba un partido amistoso con los Red Sox justo tres dias antes de un partido decisivo y él, en vez de lo
que harian las estrellas del fttbol actual, se entregé como nunca. Corria, golpeaba con todas sus fuerzas,
no dejaba que su equipo se relajase, incluso se quejaba del trato arbitral... Al terminar, un periodista le
pregunt6 por qué habia actuado asi, esforzandose al maximo y poniendo en riesgo el partido oficial
siguiente. Joe DiMaggio lo mir6 seriamente y dijo: «Porque quizas en las gradas habia alguien que no
me habia visto jugar nunca».

Esa es la expresion de la excelencia. Preparaos como si fuese siempre la primera vez, la tnica vez.
Como si quisieseis dejar vuestra marca en lo mas alto.



EL GRAN CORO

Amo cantar. Y sé que a la mayoria de las personas también les gusta. Eso si, si
quieres que gran parte de la audiencia se sume a una ultima cancion o himno que
refuerce lo que has dicho, mi recomendacion es que escojas o bien una cancion
muy actual y pegadiza (de esas que se sabe todo el mundo), un gran éxito
historico que tenemos grabado en el subconsciente (también se la sabe todo el
mundo, aunque no quiera) o un hit generacional escogido especialmente segtn la
audiencia (vaya, que se la saben seguro). Intenta huir de canciones creadas por ti,
rarezas con estribillos complicados o idiomas no aptos para tu audiencia. Y
refuerza esta accion siempre con un karaoke con la letra en tu proyeccion.

Si sigues estas sencillas claves y encuentras un tema que se ajuste a tu
tematica... janimales a cantar! Te aseguro que esa sensacion de estar cantando
en un coro de decenas de personas unidas por un mismo objetivo no se olvida
nunca. Es memorable, divertido (si alguien no quiere hacerlo puede acogerse al
playback), ancla el conocimiento suministrado y es un cierre que termina
siempre con un apotedsico aplauso, muchas risas y un estado de satisfaccion
compartido.

Yo por ejemplo escojo la cancion Voy a pasdarmelo bien de Hombres G. Tras
hablar de la necesidad de disfrutar en la preparacion del discurso, animo a que
cada estribillo se cante mas alto y con mas ganas. E incluso mirandose entre
ellos. Si he hablado de ser perfeccionistas e ir siempre un paso mas alla, puedo
hacerles cantar I can’t get no (Satisfaction) de los Rolling Stones. Y si quiero
hablar de la emocionalidad y reforzar el uso del carifio y el mimo en lo que se
hace... All you need is love de los Beatles. ;Facil, verdad? Pues te aseguro que la
audiencia no lo olvida nunca.



UN FINAL MAGICO

Reconozco que este elemento es uno de mis recursos de ovacion mas
satisfactorios.

En todas las ciudades de cierto tamafio existe una tienda de magia en la que se
pueden comprar juegos profesionales con cartas, monedas, imanes, cajas...
Estudia bien tu tematica, analiza algunos juegos y pide ayuda a los vendedores
mdgicos. Ellos sabran cual es el mas apropiado para ti. Eso si, una vez
seleccionado, repitelo una y otra vez, y cuando creas que ya lo tienes, repitelo de
nuevo diez veces. La magia es un acto de determinacion y perseverancia. Es un
momento artificial... jcompletamente natural! Debes ser capaz de repetirlo en
cualquier circunstancia, tipo de iluminacién y cercania con el publico.

Si hablas de la conexion entre ponente y audiencia, puedes usar, por ejemplo, un
juego de mentalismo en el que adivinas las palabras que alguien del publico ha
escrito en un bloc. O usar unas monedas que desaparecen (magicamente, claro)
para hablar del discurso poco preparado y de como este va perdiendo su valor.
Cuando se habla de magia todo vale, siempre y cuando el hilo conductor de tu
discurso esté bien definido y sea consecuente.

No tiene que ser un juego de magia muy sofisticado, con grandes aparatos y
complejas ejecuciones. Hace un tiempo utilicé, por ejemplo, unos trozos de
papel que simulaban rocas de carbon y que habia repartido entre el ptblico. Tras
contarles el Método BRAVO resumido, les pedi que cogiesen esa roca
imaginaria (el papel arrugado que les di al principio) y que la apretasen entre sus
manos imaginando su futura ponencia.

Su Bienvenida.

Su Reconocimiento.
Su Autoridad.

Su Valor.

Su Ovacion.



Las iba adornando mientras ellos cerraban los ojos y apretaban fuerte su papel
rocoso. Al abrir los ojos y pedirles que desenrollaran el papel, el calor habia
hecho su efecto y la tinta térmica habia transformado el supuesto carbon en la
forma del diamante que sirve de grafico al método BRAVO.

En él se podia leer: «<NUNCA DEJES DE BRILLAR».

Ese es mi deseo para ti, enséfiales tu brillo, transforma el carbon en un diamante
y recibe esa gloriosa ovacion que mereces.

Esa es la escena, y eres ti1 quien esta frente al publico en el escenario...
irecibiendo una gran ovacion!

‘BRAVO!
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