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Bienvenida


_______


HABLE EN PÚBLICO PARA SERVIR. ¡NO PARA LUCIRSE!


Sin lugar a dudas, comunicar no es hablar, sino hacerse entender. Y el mensaje no es lo que usted diga, sino lo que los otros entiendan. Y muchas veces usted dice una cosa y los demás entienden otra. Y eso es lo que hacen. Normalmente las personas que hablan en público cometen un error al final, y es que preguntan:


“Me entendieron”, y todas las personas responden que sí, pero realmente más del 50 ciento no ha entendido nada. Y la pregunta es: ¿Por qué responden que sí entendieron, cuando no fue así? La respuesta es que responden que sí, porque si responden que no quedan como torpes.


Las personas que hablan en público cambiaron esta forma de preguntar por otra que tampoco sirve:


“¿Me hice entender?”. Da lo mismo atrás que a las espaldas. La mejor manera de preguntarle a un grupo al que usted le habló no es ¿me entendieron?, ni ¿me hice entender?, sino ¿qué me entendieron? Y cuando las personas dan retroalimentación, responden qué entendieron; en ese fragor de la conversación es cuando usted verifica si le entendieron o no. Y esa es la oportunidad de despejar las dudas, para que su comunicación de verdad lleve a la acción, pero a la que usted quiere y necesita.


Una comunicación que no lleve a la acción, fue un fracaso.


Para hablar bien en público, en efecto, no se necesita ser valiente, sino dominar unas técnicas, trucos y conocimientos. Y es imperioso comunicar para servir, y no para lucirse. Cuando una persona que va a hablar en público tiene deseos de lucirse, más miedo tendrá. Cuando tiene ganas de servir, menos miedo tendrá. Y este deseo de servir o de lucirse lo identifican rápidamente, en minutos, los miembros del auditorio.


Y no hay nada que censure más un grupo que el deseo de lucirse y la prepotencia, que no sirve en absoluto para nada. Una de las razones del todo fundamentales de la comunicación frente a grupos es servir. Y usted sirve cuando enseña, cuando motiva, cuando inspira, cuando da información y ánimo.


Durante muchísimos años hubo una pregunta sobre el tema de hablar en público. Creo que era la pregunta del millón. ¿Cuándo una conferencia o una clase universitaria es buena? Algunos decían que era buena si era breve. Pero yo he escuchado conferencias breves muy malas. Otros opinaban que era buena si era larga. Y también hemos escuchado conferencias prolongadas muy malas. Había quienes opinaban que era buena si era divertida. Pero yo he escuchado conferencias divertidas muy malas, porque no aportan nada. Y había quienes señalaban que era buena si era seria. Pero, así mismo, he escuchado conferencias serias muy deficientes, que dejan mucho que desear. Hasta que un día escuché la respuesta más inteligente y sabia en torno a cuándo una conferencia es buena. Y la respuesta maravillosa fue:


“Una conferencia es buena cuando las personas que asisten salen con la sensación de que aprendieron algo que les sirve”. Es por eso que usted debe comunicar para servir, no para lucirse. Y muchísimo menos debe parecer una persona prepotente, orgullosa, que se cree el único dueño de la verdad.


El autor de este libro, Hable en público para servir. ¡No para lucirse!, entrevistó a grandes especialistas sobre el tema, en muchos países, como los Estados Unidos, España, México, Honduras, El Salvador, Costa Rica, Panamá, Chile, Argentina, Uruguay, Paraguay, Brasil, Perú, Ecuador y Colombia, entre otros.


Estas entrevistas fueron en persona, en vivo y en directo, al término de los seminarios talleres de muchos de estos expertos, casi todos graduados como el autor de este libro, en el Instituto Dale Carnegie, el más destacado centro de enseñanza sobre esta materia en el mundo entero. Vamos a incluir muchas de estas entrevistas que dejan extraordinarias lecciones.
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1. ¿Qué hacer para superar el miedo de los segundos iniciales?


____________________


Si está preparado, si sabe el tema, si lo ha ensayado, si ha practicado, cuando esté frente al auditorio tendrá más confianza, nos dice el profesor de oratoria del instituto Dale Carnegie de Nueva York, Enrique Castellanos Rojas.


No obstante, es posible que tenga algo de ansiedad y eso es bueno. La puede utilizar en su favor.


La ansiedad ocurre porque el cuerpo y la mente se están preparando para afrontar la intervención. Insisto en que usted debe observar en un comienzo a las personas que se muestren más interesadas, positivas, a esas que con su lenguaje no verbal dicen: “Estoy con usted”. Siempre hay gentes dispuestas a darle su apoyo y su corazón. Debe dirigirse ante todo a ellas, al iniciar su discurso. Otra posibilidad es comenzar contando una anécdota.


El autor está en total acuerdo con esta alternativa. Cuando un expositor inicia su intervención narrando una anécdota, logra de inmediato dos objetivos. Por una parte, atrapa la atención del auditorio, ya que el ser humano está ansioso de que le narren historias. Y, en segundo término, no existe el menor peligro de que a una persona se le olviden las palabras cuando está narrando hechos que le han sucedido. Comenzar narrando dos anécdotas, un par de historias que le hayan ocurrido a usted o a un conocido, o que haya leído en un diario o revista, es una gran alternativa.


Otra manera de comenzar la intervención, si usted está muy ansioso, es formulando una pregunta sencilla al auditorio, pregunta que, sin duda, tiene que ver con el tema a desarrollar. Que hablen primero ellos, quienes no están nerviosos. Y si nadie levanta la mano para responder a su sencilla pregunta, escoja a alguien del auditorio y se la formula sin rodeos, a la cara. Cuando habla el primero, hablan los demás. Repito esto y sé que usted lo sabe: cuando habla el primero, hablan los demás. Puede estar absolutamente seguro de eso. Lo difícil, después, es callarlos. Si personas del grupo hablan, digamos, cinco minutos, dando respuestas a su sencilla pregunta, usted se tranquilizará, ganará seguridad, confianza y, luego, inicia en firme el desarrollo de su charla. Creo que esta es una manera fantástica de romper el hielo.


Creo que no hay un truco mejor. Que hablen los miembros de su auditorio primero. Ellos están tranquilos. Usted está asustado. Creo que no hay mejor alternativa. Mis alumnos la han probado en millares de oportunidades, con excelentes resultados. Es más, siempre les digo que, de ahora en adelante, no vuelvan a hablar de primeros. Deben formular una pregunta, en lo cual tardan apenas diez segundos y ganan confianza mientras los otros responden. ¿Usted cree que en apenas diez segundos se le notarán nervios? Esto, en mi opinión, no es posible. Creo que esto se parece a lo que a uno le dicen cuando pregunta si se le nota la pequeña arruga al pantalón. La gente señala con humor:


“Caminando rápido no se nota”. O:
“De noche los gatos son pardos”.


Nadie notará que usted está nervioso si habla apenas diez segundos. Nadie lo notará. Y rompe el hielo. Ensaye esta alternativa. Sus resultados son totalmente maravillosos. Jamás he visto a un auditorio nervioso. En cambio, he visto a millares de conferenciantes llenos de ansiedad y de temor. Ellos, los miembros del grupo, están tranquilos. Ni siquiera sospechan que tendrán que hablar frente a sus compañeros. Por eso, justamente, están relajados y siempre salvarán los primeros minutos de su exposición.


Por lo general, las personas sentadas no tienen temor de hablar, mucho menos cuando no saben que tendrán que hacerlo. Y todos los miembros de un auditorio están sentados. Al conocer este truco y al saber que usted nunca más hablará de primero, nunca más entrará en frío a desarrollar su tema, su ansiedad disminuirá. Es el resultado obvio. Pienso que con esto se acabaron muchos de los problemas que afrontan quienes hablan frente a grupos. No hay, reitero, auditorios nerviosos. Hay, en cambio, conferencistas nerviosos. Use este truco para romper el hielo y ganar confianza en los minutos iniciales, que son ciertamente la parte más difícil de una intervención.


Este truco se puede usar, tanto frente a grupos pequeños, como grandes. Si usted va a hablar, digamos, frente a 200 personas, solo pida un micrófono inalámbrico y dígale a un mesero, a un asistente que le acerque el micrófono a quien levante la mano para hacer algún comentario sobre su pregunta. También, desde el escenario, el atril, la mesa, usted puede señalar directamente a alguien y le formula la pregunta. Cuando a uno le hacen una pregunta de frente, no tiene otra opción distinta a responder. Ese es el truco. Y resulta tan sencillo de aplicar... Formular una pregunta en un auditorio grande es posible. Y frente a un grupo pequeño de digamos 20 o 30 personas, es mucho más fácil.


El autor insiste en que si se formula una pregunta y las personas del auditorio no responden en razón de sus propios temores internos, se dirija el interrogante en seguida a alguien. Y, luego, a otro oyente. Cuando uno o dos opinen, todos querrán hacerlo. Se trata de ‘presionar’ al grupo para que formule sus consideraciones sobre un tema específico o para que dé respuestas a las preguntas planteadas por el orador.


La pregunta debe estar muy bien pensada y debe ser sencilla y subjetiva, de tal forma que cualquiera la pueda responder y que alguna persona pueda dar su punto de vista.
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2. Otra forma de comenzar para ganar tranquilidad es hacer que los miembros del auditorio se presenten con su nombre, profesión o actividad y expectativa.


____________________


El autor comienza todos sus seminarios pidiéndole a las personas que se presenten con su nombre, profesión, actividad que desempeñan y que digan cuáles son sus expectativas sobre el curso Así se habla en público. Y no lo hace por ansiedad, superada ya hace muchos años, sino para recopilar información sobre quiénes están ahí, qué hacen y qué esperan. En muchos casos, el seminario se adecua a las necesidades expresadas por los miembros del auditorio. Este método es válido porque se trata de un seminario taller, en el cual nunca hay más de veinte personas. Esta táctica, formular preguntas sobre las expectativas de su conferencia, también es un recurso para que hablen los del grupo, mientras usted se tranquiliza. Funciona.


Lo que mejor debe estar preparado de una presentación es el inicio. Todo debe estar previsto, calculado, listo. Eso baja la ansiedad. Es lo que hacen personas con amplísima experiencia en oratoria.


Otra posibilidad es preparar un agradecimiento y expresar la satisfacción por el hecho de estar frente a ese grupo. De esta forma, por lo demás, lanzará una gota de miel sobre los escuchas. Ideal que esta introducción, que siempre puede ser la misma, sea o parezca sincera. El orador agradecerá a las personas por el hecho de que le estén brindando algo tan valedero, tan importante, como es su tiempo. Este tipo de tácticas no solo bajan los niveles de tensión, sino que acercan al orador a su auditorio.


Un maestro del Instituto Dale Carnegie de Nueva York nos recuerda que en los discursos públicos es de primerísima importancia comenzar bien. En el arduo proceso de pronunciar un discurso, nada es tan duro como establecer un contacto suave y hábil con el auditorio. Mucho depende de la primera impresión y de las palabras iniciales. A menudo se gana o se pierde un auditorio con las cinco o seis primeras frases.


Reitero: usted no dirá frases, sino que hará preguntas, sobre las expectativas del grupo o sobre algo relacionado con el tema a desarrollar. Y, mientras ellos hablan, usted ganará tranquilidad, en cuestión de minutos. Esta es una opción sencillamente maravillosa. Mis alumnos así lo han comprobado en cientos de oportunidades. Crea que es verdad. Que hablen primero los del grupo, quienes están tranquilos. Y, dos o tres minutos después, habla usted, cuando haya roto el hielo y ganado más confianza. Se trata de un truco que podrá utilizar hasta cuando desarrolle el hábito de hablar parado. Luego no será necesario. Hasta cuándo será necesario utilizar el truco, es algo que tan solo usted puede determinar.


El maestro, orador y escritor Pedro H. Morales reflexiona en los siguientes términos, sobre estos instantes definitivos: “Los momentos iniciales deben estar muy bien preparados. Hay que preparar ese golpe, ese ladrillazo, ese impacto, ese volador de entrada para romper todos los esquemas. Se puede utilizar una frase inicial impactante. Si algo debe estar perfectamente preparado es el inicio, lo cual, por lo demás, tiene que disminuir la ansiedad. La seguridad intelectual da seguridad física y psicológica. Esto es una realidad, una verdad de a puño”.


A Alfonso Castellanos, un periodista cuya trayectoria sirvió como despegue al periodismo moderno en Colombia, le preguntamos: ¿A usted qué tipo de oradores lo entusiasman, lo animan a escucharlos? Y nos respondió: “Me entusiasman los oradores que estructuran su exposición como una sinfonía: fuerte al comienzo, descenso suave hacia el final y un final fortísimo”.


Sobre la ansiedad de los segundos iniciales, el psicólogo y docente colombiano Hugo Mastrodoménico Brid nos dijo: “Esa ansiedad demuestra que el orador siente respeto por el auditorio y sirve porque nos da una energía adicional y necesaria. Bien canalizada, la ansiedad es una gran amiga del orador. Hasta cierto punto es buena, porque energiza y pone en situación de alerta al conferencista. Si está muy tranquilo, tanto que ni asume que se encuentra en público, siendo evaluado por los demás, tiende a parecer muy displicente y los escuchas lo pueden rechazar. Es bueno que maneje cierto punto de ansiedad, pero lo que no debe es dejarse paralizar por ella”.


Usted debe saber exactamente el tema sobre el que va a hablar.


En nuestros seminarios, les pedimos a algunas personas que dibujen a una mujer y a un hombre medio desnudos, con un micrófono en la mano.


Y, luego de observar los dibujos, formulamos esta reflexión: presentarse ante un auditorio medio preparado, es como presentarse medio desnudo. Si usted no sabe lo que va a decir, si no tiene un plan mental o escrito, si no domina sin reservas el tema, puede contar con la certeza de que estará muy, muy inseguro al enfrentar al auditorio. Digámoslo, en otros términos: es una irresponsabilidad pararse frente a un grupo, si no se sabe con precisión qué se va a decir, cuáles son los temas para tratar y en qué orden, cómo se va a desarrollar la conferencia y cuál será la conclusión. El orador debería ir un poco más allá: saber no solo cómo va a concluir, sino cuál es la intención de su comunicación.


Debe tener un esquema escrito sobre su conferencia. Hablar sin tener ese esquema es como construir un edificio sin planos. O una casa en el aire.


El poeta inglés George Herbert decía que “hablar sin pensar es disparar sin apuntar”. Y D. Walton señalaba: “Simplificar y organizar son la esencia de pensar”.


Nos podemos remitir a nuestra época de estudiantes: ¿Cuándo nos sentíamos más seguros? Pues cuando dedicábamos tiempo y esfuerzo al estudio de la lección. Si no habíamos estudiado a conciencia, nos sentíamos inseguros. Lo mismo sucede frente a los auditorios.


¿Cómo se ordena una intervención frente a un grupo?, le preguntamos a Enrique Castellanos Rojas, colaborador del Instituto Dale Carnegie de Nueva York. Y nos respondió:


—Debe planificar el ‘titular’. Debe saber cómo va a atraer la atención del auditorio.


—Luego, definir cuáles son los puntos principales que quiere transmitir y escoger la evidencia, la argumentación, la información apropiada para que ese auditorio me crea.


—Finalmente, escoger la frase que quiero que recuerden para elaborar un final impactante.
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3. Jamás hable de lo que no sepa. Y si lo hace, las puede pagar muy caro. Siempre debe estar bien preparado sobre su tema.


____________________


Podríamos decirlo en términos populares: quien se presenta para hablar sobre un tema que no domina, las paga, le irá mal. Y es que en los recintos hay de todo. Puede haber, por ejemplo, personas que dominen el tema más que el orador. Y vienen preguntas muy agudas. Una persona solo puede hablar de lo que sepa. Y hacer aportes o preguntas que sean de veras interesantes, importantes.


Frente al grupo, haga cualquier cosa que le dé confianza. Si apretar fuertemente una moneda en la palma de la mano le da confianza, hágalo. O agárrese del atril, una silla, la mesa, el tablero sintético o el papelógrafo. Si tener el marcador en la mano le da confianza, téngalo. Esto lo hará las primeras veces. Luego, al ganar seguridad, podrá soltar esas muletas.


Otra recomendación fundamental es que haga esfuerzos por dominarse. En verdad, para hablar frente a un grupo no se necesita valor, sino dominio de uno mismo, serenidad. La serenidad se requiere, básicamente, al inicio. Y usted ya la tiene. Recuerde que formulará una sencilla pregunta y aguardará a que los miembros del grupo den sus opiniones. Mientras tanto, se irá tranquilizando de una manera extraordinaria.


Adicionalmente, usted puede fingir valor. Fínjalo, que de tanto hacerlo, se volverá real. Los maestros recomiendan que muestre valor, aun fingiéndolo, hasta que se convierta en realidad.


Párese frente al auditorio, mírelo con firmeza y hable. Hable con valor. Póngale dinamita a la voz. Aparente valor. Fínjalo si no lo tiene. Mire con firmeza. Hable con decisión. Recuerde que los auditorios son conquistados por personas que hablan con ganas. ¿Con ganas de qué? De vender sus ideas. Con fervientes deseos de que les reciban y les crean su mensaje.
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4. Grandes enseñanzas de Luis Alfonso Anleu Alonzo, uno de mis entrevistados.


____________________


Estudió Ciencias de la Comunicación, Licenciatura Magna Cum Laude, en la Universidad Francisco Marroquín, en Guatemala. Tiene maestría en Aprendizaje y Educación Superior. Dicta conferencias y seminarios talleres sobre Relaciones Humanas y Comunicación Eficaz; Desarrollo de Personal y Relaciones con los Clientes, y Estrategias para mejorar la oratoria. Se formó y entrenó en el Instituto Dale Carnegie.


Ha recibido capacitación en muchas otras áreas, como lectura rápida, actualización en técnicas de educación superior, técnicas audiovisuales, oratoria, economía, mercadotecnia, comunicación alternativa, estrategias de aprendizaje, excelencia en el servicio al cliente, motivación, gerencia y dirección de personal, gerencia y dirección de ventas, relaciones públicas y comunicación interna, etc. En la actualidad es profesor en el Instituto Og Mandino, en Guatemala.


En su concepto, ¿cuándo un orador es bueno?


—En mi criterio, un orador es bueno cuando logra que todo su mensaje sea transmitido directamente al auditorio, cuando el auditorio percibe ese mensaje, lo vive y lo hace propio. En ese momento el orador se convierte en un educador, puesto que hace que su mensaje sea realmente percibido por el auditorio al cual va dirigido.


¿Cuándo un orador es un fracaso?


—Hay muchas razones. Como cuando utiliza un lenguaje que la gente no entiende. Ese es uno de los fracasos grandes y sucede muy frecuentemente con los oradores académicos, que pretenden usar un lenguaje elevado con un público que no le corresponde. Por esa razón fracasan. El otro orador que por lo regular fracasa es aquel que denota ante el auditorio que no es sincero; el auditorio de inmediato percibe su falta de sinceridad y lo rechaza. También se fracasa por no utilizar correctamente el lenguaje corporal, el lenguaje no verbal, que es muy importante en la comunicación.


¿A qué se refiere cuando habla de falta de sinceridad en el conferenciante?


—Cuando se nota que no cree en lo que está diciendo. Si no cree en lo que dice, no lo defiende con entusiasmo, con pasión. Si no es sincero, se nota falso, vacío. Cuando esto ocurre, no se da la comunicación.


¿Podríamos decir que esa persona no es consecuente, no es consistente, entre lo que siente, lo que piensa y lo que dice?


—En realidad debe haber una relación directa entre esos tres términos. A mí no me gusta dar un mensaje en el que no creo. No hablo de lo que no domino completamente. Para hablar de algo hay que haberse ganado el derecho, por vida, por estudios, o por creencias en un determinado tema. Ese orador que tiene creencias firmes, que se ha ganado el derecho a través de estudios o que en verdad ha trabajado en el tema, es en realidad el que puede transmitir efectivamente algo; aquel que solo va a leer un mensaje o a transmitir la idea de otro, algo le hace falta, y es su toque personal. El hecho de que no le ponga ese toque es lo que produce la idea de que no es consecuente con lo que dice.


Hay personas que cuando hablan no se concentran en el mensaje, sino que se concentran en ellos mismos o en el auditorio. ¿Cuáles son sus reflexiones sobre el tema?


—Si uno se concentra en la forma cómo lo está diciendo, puede olvidar totalmente el mensaje. Quien trata de lucirse fracasa. Los auditorios rechazan a quienes tratan de lucirse. A uno no le gustan los conferenciantes que tratan de impresionar. Debe haber coherencia y sinceridad en el mensaje. Cuando el orador es honesto y coherente, los oyentes pueden perdonarle sus fallas, sus errores. Hay que comunicar para servir y no para impresionar.


¿Hacia dónde debe mirar un conferencista mientras habla? Hay personas que, por ejemplo, se ponen a mirar para el suelo, otras para el techo y otras por la ventana. Y otras se dedican a mirar a la gente, pero sin ganas...


—Si le estamos dando un mensaje a la gente, tenemos que mirar a la gente. Y hay que mirarla a los ojos. Hay que llegar con la mirada a cada una de las personas. Hay que pasear la mirada por todo el auditorio.


¿Cuáles son los principales defectos de las personas que hablan frente a los auditorios?


—Un defecto es no tener claro el mensaje. Por esta razón, muchas personas le dan la vuelta al mismo argumento muchas veces, hasta que aburren el grupo. Otro defecto es no utilizar las manos. El movimiento de las manos va refrendando, va confirmando, va reafirmando lo que decimos con las palabras. Hay que hablar con todo el cuerpo y no pretender colocar el mensaje en los oyentes únicamente con la voz.


¿Qué es la expresión corporal?


—Son los movimientos y gestos de la persona cuando habla. Una persona no solo comunica con las palabras sino con sus gestos y sus movimientos. Hay que comunicar con todo el ser. Usted no puede estar hablando de felicidad o alegría, si tiene una cara triste. Eso no es coherente. Si habla de alegría, denote alegría. Si habla de algo triste, ponga cara triste.


Hay que comunicar con todo el ser y brindarse totalmente al auditorio. No me parece conveniente que el orador se pasee por todo el auditorio, como un león enjaulado, porque eso indica nerviosismo. Pero tampoco hay que quedarse quieto como una estatua. Cuando uno se mueva, debe haber una razón para moverse. Debe haber movimientos por el salón, pero que estos movimientos no sean repetitivos y permanentes, porque se convierten en distractores del mensaje. En una ocasión, estuve viendo a un orador que se movía de lado a lado, como un león enjaulado. Al final, decidí detener el movimiento de mi cabeza, porque ya estaba cansado. Como en un partido de tenis, uno se cansa del cuello, cuando el orador se mueve repetitivamente de un lado para el otro.


¿En su concepto cuáles son las principales cualidades que debe tener un orador para impactar al auditorio?


—Debe ser coherente entre lo que piensa, lo que dice y lo que hace. Otra cosa primordial es hablar en los términos que el grupo entiende. También es vital que tenga un orden, una estructura, un esquema, para desarrollar su charla. Debe haber una buena apertura para atraer al grupo y debe contar anécdotas, incidentes, ejemplos que reafirmen la certeza de su mensaje. Y, al final, debe, como decimos aquí en Guatemala, ponerle la tapa al pomo; es decir, cerrar profesionalmente, de tal forma que lo recuerden por mucho tiempo. Es imperioso adecuar sus mensajes al auditorio porque no es lo mismo dar un mensaje educativo, que uno político, religioso o filosófico.


¿Cuál es el peor defecto que puede tener un orador?


—La autosuficiencia, la prepotencia. Quien incurre en estos defectos, pierde al auditorio. Uno debe pensar que esas personas que lo oirán podrían estar en cualquier otra parte, haciendo algo diferente. Si determinaron venir a vernos y a escucharnos, lo mínimo que debemos hacer es brindarnos al máximo hacia ellos. Ellos esperan que esto suceda y en verdad lo merecen.


¿Qué debe hacer una persona para ganar confianza, seguridad, especialmente al momento de comenzar?


—Las personas deben creer en sí mismas, no se deben autocastigar, deben pretender crecer todos los días, por medio del conocimiento, del cumplimiento de sus metas, de tener diálogos internos más sanos. Quien va a hablar en público, debe estar preparado. Esto da confianza. La charla debe estar preparada y debe existir un esquema de lo que se tratará.


Una persona debería sentirse orgullosa de lo que es, de lo que se sabe, de las anécdotas que ha vivido. Todas las personas tienen muchas historias interesantes que podrían contar frente a un grupo. Deben hacer conciencia de que esto es verdad. En nuestros seminarios comprobamos que cuando las personas comienzan a hablar de sí mismas, ganan confianza y, al ganar confianza, van perdiendo el temor. Cuando se disminuye o se pierde el temor, sencillamente es muy fácil pasar al frente y hablar.


De todas maneras, es óptima la capacitación, ponerse en manos de un profesional idóneo en el tema.


Ese profesional puede conducir a una persona a hablar frente al público con éxito. Es muy importante narrar anécdotas, historias ciertas, contar incidentes que tengan que ver con el tema que se está desarrollando. Este es un elemento supremamente atractivo. Es el recurso que utiliza la revista Selecciones, la más vendida del mundo. Usted puede ilustrar sus temas con anécdotas que haya vivido o que haya conocido de un amigo suyo, o que haya leído. Yo digo que la anécdota es como la gráfica en un libro, que viene a ilustrar muchísimo y a fijar el mensaje.


A mis alumnos les recomiendo que lleven el comienzo escrito, aun cuando no lo utilicen. En caso de que alguno se paralizara frente al grupo, tiene este recurso. Otra recomendación que me parece en absoluto vital es llevar un pequeño esquema, un plano, una guía de lo que será la conferencia. Muchas veces no lo utilizan, pero el tenerlo a la mano les da seguridad. Si lleva un esquema, jamás quedará completamente en blanco, sin nada que decir. El desarrollo de lo que será su conferencia no se le puede dejar a la memoria.


Hay personas que se aprenden de memoria los discursos. ¿Cuáles son sus reflexiones sobre el tema?


—Si habla de memoria, sonará mecánico. Si se le olvida una palabra, puede quedar paralizado y se le olvida el discurso entero. Esto le generaría pánico. Lo idóneo es tener claros los hechos y las ideas, no las palabras. No es conveniente memorizar al pie de la letra lo que será su intervención frente al auditorio.


¿Sirve que una persona haga prácticas sola frente a un espejo?


—Sí. Pienso que se aprende a ver y notará qué debe mejorar. Al estar frente a un espejo podrá revisar que sus movimientos sean coherentes. De todas formas, quien habla con entusiasmo, normalmente tiene una buena expresión corporal. Todo lo que sean prácticas ayuda.


¿Es verdad que los auditorios responden como el conferencista?


—Desde luego que sí. Por ejemplo, un conferencista aburrido produce sueño. Hay que hablar con pasión, con ganas de vender lo que se está diciendo. Es necesario ser entusiastas, ya que esto contagia al auditorio. Diría que el entusiasmo, al igual que el aburrimiento, es contagioso. Usted debe considerar que su mensaje es relevante y debe darlo con ganas.


¿Usted qué puede decir sobre la utilización de las ayudas audiovisuales, del papelógrafo, del tablero sintético, del televisor, del retroproyector, del PowerPoint?


—Las ayudas son muy importantes, pero no deben reemplazar al conferencista. Por eso se llaman ayudas. El protagonista debe ser el conferencista y no la ayuda.


¿En sus seminarios sobre este tema, usted qué recomienda como cierre de la exposición?


—El cierre es una de las partes importantes de la charla. Por eso decimos en Guatemala que el cierre es la tapa del pomo, del frasco. Veamos: si yo hago una conserva con muy buen sabor y la coloco en un frasco, debo tener también una buena tapa para que la conserva dure mucho tiempo. El cierre refrenda el mensaje. Debe ser impactante. Para el auditorio debe quedar claro que el conferencista ya terminó.


El cierre debe estar bien planificado. Se trata, insisto, de una parte fundamental del mensaje. Un cierre mal hecho puede echar a perder la conferencia. Una forma de cerrar puede ser haciendo un resumen de lo que se vio en la disertación. Digamos que es un recordatorio, un refrescamiento que nunca sobra. Otra opción puede ser una frase célebre. O una incitación vehemente para que las personas se muevan de acuerdo con los planteamientos de la conferencia. Con el cierre y con la charla se debe dejar huella en el auditorio. No me gusta que se cierre con un chiste, sobre todo si es de mal gusto. Eso me molesta. Muchos chistes ofenden a alguien en el auditorio. Por ejemplo, un chiste de suegras ofende a las suegras. O uno de homosexuales o de mujeres puede herir a alguien. El cierre debe estar planificado, como lo están la apertura y el desarrollo de una conferencia. Si usted no ha preparado el cierre, es posible que sufra temor cuando se acerca el final de su conferencia.


Hay personas que tienen serias dificultades para mirar a los ojos a los miembros del auditorio. ¿Ustedes qué sugieren al respecto?


—Es decisivo mirar al auditorio y mirarlo a los ojos. Una sugerencia podría ser que la persona se acostumbre a mirar a los ojos cada vez que habla, incluso en conversaciones con una o dos personas. Los ojos de las personas dicen mucho. Mediante la mirada, uno puede percibir si las personas están entendiendo, si tienen duda, si sienten alegría. De todas formas, también es importante recordar que lo apropiado es concentrarse en el mensaje, no en uno mismo ni en el grupo.
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