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			A mi padre, Lawrence Gold, al que siempre recordaré. Él me transmitió confianza y buenos consejos para forjarme una opinión y hablar con seguridad.




			Introducción

			Tú puedes hablar con seguridad. Si sigues las indicaciones y los consejos de estas páginas, no me cabe la más mínima duda de que te convertirás en un experto orador. Quizá te parezca una aseveración muy atrevida, pero estoy convencido de que así será. Todo el mundo puede aprender a hablar bien.

			De todos modos, a mucha gente le da miedo hablar ante un auditorio. De hecho, existe un término técnico para referirse a este temor: glosofobia. Es tan común que se cree que afecta hasta al 75 % de la población, y se estima que, entre ellos, un 10 % tienen graves problemas. Si eres uno de los muchos que forman parte de este porcentaje, quizá pienses que tu problema no tiene solución. No es así. Con la preparación y el apoyo adecuados, puedes superar tus limitaciones y los obstáculos. En los próximos capítulos te ayudaré a que veas la oratoria de una forma novedosa que rebajará gran parte de tu ansiedad y te permitirá tomar el control de la situación. Digo «gran parte» y no «toda», porque estar algo nervioso también tiene su lado bueno. Si los nervios se aprovechan adecuadamente, aportan la energía necesaria para tu intervención. Te ayudan a concentrarte y a comunicarte.

			Uno de los factores básicos para hablar en público con éxito es entender que, por muy bueno que seas, el máximo protagonista siempre es el público. El público es el centro de atención. No tú. Más adelante expondré cómo funciona esto y cómo utilizarlo a tu favor, porque si lo entiendes con claridad, podrás aumentar la confianza en ti mismo y tu rendimiento. También explicaré por qué hablar en público no es, en absoluto, un camino de dirección única. Los mejores discursos son similares a una conversación, y provocan de manera activa contacto y diferentes reacciones. El objetivo debe ser siempre:

			
					captar la atención de tu público, y

					conseguir tener un impacto duradero.

			

			El tiempo que pasamos ante el público para pronunciar un discurso es solo una parte del proceso. Por este motivo, divido el proceso de elaboración de un discurso en «antes», «durante» y «después»: las tres etapas vitales para garantizar que tu mensaje llegue a buen puerto. Esto incluye aspectos como la creación de un entorno en el que te sientas cómodo. Gran parte del éxito se debe a una preparación adecuada.

			Uno de los rasgos que distinguen a los grandes oradores es que no puede establecerse ningún estereotipo. Provienen de una amplia variedad de entornos, y sus personalidades son heterogéneas. De hecho, esa individualidad los hace buenos en lo suyo. Y es que ser honesto con uno mismo es la base del éxito de la oratoria. Razón de más para que puedas creerme cuando digo que cualquiera puede hacerlo.

			Tú también puedes.

			He tenido la suerte de emprender y disfrutar de una carrera que me ha sumergido en el mundo de la oratoria. Soy el director general de Speakers Corner, empresa que ha crecido hasta convertirse en una de las mayores agencias de conferenciantes del mundo. Trabajamos en más de 1.000 eventos al año y tenemos más de 7.000 ponentes en nuestra cartera. Además, con mi hermano Tim Gold y con Michael Levey fundamos la empresa de gestión de conferenciantes Speaking Office. Mi trabajo consiste en ayudar a las personas a que superen sus miedos o barreras y a que saquen el máximo partido a su talento.

			Así que, además de mis pensamientos y teorías, este libro está repleto de ideas de algunos de los grandes oradores con los que a menudo tengo el placer de trabajar. Lo que dicen es sincero, esclarecedor y muy práctico. Es una oportunidad de oro para aprender de algunos maestros de la oratoria que con gran generosidad han compartido sus «secretos profesionales».

			Desterremos la glosofobia.

			Ha llegado el momento de que te conviertas en un glosófilo dotado de las habilidades y la confianza necesarias para tener al público en la palma de tu mano.


			1. Muestra y cuenta 

			La mayoría de nosotros tiene un miedo innato a hablar en público. Nos preocupa no estar a la altura, quedarnos paralizados, trabarnos, aburrir a los asistentes o cometer errores garrafales. En este libro aprenderás que este miedo nunca va a desaparecer por completo, pero aprenderás a controlarlo, a trabajar con él y a utilizarlo a tu favor cuando hables en público. El título de este libro es Habla con seguridad, pero no pretendo decir que hablar en público solo sea cosa de las personas que tienen mucha seguridad en sí mismas. Muy al contrario: hablar es algo que todo el mundo puede hacer, tanto los que se sienten seguros de sí mismos como los que no. Quiero que creas en ti, porque puedes hacerlo, y hacerlo bien.



			Paso 1: Creer

			Al principio de nuestras vidas, todos hablamos con seguridad. Tú incluido. Sin embargo, a medida que nos hacemos mayores ―y en teoría más sabios― tendemos a sentirnos más inseguros a la hora de hablar en público. Nuestro cerebro, maduro y racional, suprime las capacidades imaginativas de la infancia y deja paso al miedo y a las dudas.




Todos fuimos a la escuela primaria. En aquellos años, cuando hacíamos la actividad «Muestra y cuenta» y nos pedían que lleváramos a clase nuestro objeto favorito y habláramos sobre él, nos entusiasmaba la idea. Levantábamos la mano y la agitábamos frenéticamente esperando llamar la atención del profesor, deseando ser elegidos. Si teníamos suerte y nos elegían, nos apresurábamos a ponernos delante de toda la clase y comenzábamos a entretener y divertir a nuestros compañeros con historias de por qué ese objeto en cuestión ocupaba un lugar especial en nuestra vida y por qué era tan importante. Cada uno de nosotros, en nuestro entusiasmo por mostrar y explicar, fuimos unos auténticos oradores, que entreteníamos y atraíamos a un público deseoso de escuchar más.

			Al recordar este tipo de situaciones libres de cualquier tipo de tensión, deberíamos preguntarnos por qué éramos tan capaces de hacerlo. ¿Qué nos infundía confianza para ponernos de pie y hablar sin haber pasado por semanas de preparación, estrés y reflexión? Y lo más importante, ¿qué mantuvo a nuestra audiencia atenta y fascinada con nuestro relato sobre nuestra posesión más preciada? Para cualquier orador, sea cual sea la situación, la respuesta a esta pregunta es el primer y más importante de los pasos a seguir para tener éxito: creer.

			Los niños que muestran y explican su objeto preferido hablan de algo en lo que creen, de algo que le importa con verdadera pasión. Utilizan sus propias palabras, en lugar de leerlas o de transmitir palabras que otra persona ha escrito. Esto les permite dar vida a una historia que es su historia, impregnada de su propia experiencia y personalidad.


Estudio de un caso

			Will Butler-Adams: Entusiasmo natural

			Will Butler-Adams, jefe de Brompton Bicycle y Brompton Bike Hire y reputado orador, es un admirador de este tipo de enfoque. Explica que no hay que «cuidar demasiado» las palabras para que brille tu yo natural. «Porque si te excedes, es como si estuvieras leyendo de un libro de texto; y eso resulta rebuscado y artificial. Así que, si lo que estás contando no sale de ti, entonces es probable que no te sientas relajado al hacerlo».

			El entusiasmo no es fruto de ninguna interpretación ni es algo forzado. Al contrario, es un entusiasmo natural y contagioso hacia el exterior. Lo que significa que el público, cautivado por tu pasión, participa activamente en el viaje. Quieren formar parte de lo que ocurre.




Entiendo que todo lo antes mencionado puede ser fácilmente descartado o ignorado. Después de todo, estoy hablando de la actividad «Muestra y cuenta» de la escuela primaria, cuando teníamos toda la vida por delante y no nos agobiaba la cruda realidad del mundo de los adultos. Antes de que nos preocupara el juicio de nuestra audiencia. Antes de tener que plantearnos de qué manera nuestra forma de actuar ante otras personas podría tener un gran impacto en nuestras perspectivas de futuro profesional, credibilidad y reputación.

			Por lo tanto, no es de extrañar que como adultos, nos sintamos más amenazados a la hora de hablar en público que cuando éramos más jóvenes.

			Sin embargo, aunque creo que todos deberíamos aspirar a mantener el mismo entusiasmo por la vida y el espíritu aventurero que teníamos cuando éramos niños, ese no es el principal objetivo al evocar el «Muestra y cuenta» de la escuela primaria, sino el de recordar que todos tenemos la capacidad de creer en nosotros mismos, y que, a veces, solo necesitamos redescubrirla. 

			
			Paso 2: Propiedad 

			Ahora me gustaría que te centraras en el sentido de propiedad del contenido. Exactamente igual que cuando eras niño y mostrabas con orgullo a tus compañeros de clase algo que realmente significaba mucho para ti, ya fuera tu juguete favorito de Star Wars, el autógrafo de un famoso cantante o el frisbee mordisqueado que lanzabas una y otra vez a tu adorado perro.




¿Qué significa esto en el caso concreto de un orador que pretende pronunciar su discurso con convicción? Significa que debe creer en el contenido que va a compartir con su público y, lo que es más importante, hacerlo suyo. Por contenido no nos referimos a los datos en bruto. Por ejemplo, si estás haciendo una presentación de negocios, es muy probable que no seas la única persona que haya participado en la elaboración del contenido. Por lo general, al menos una parte de la presentación habrá sido fruto del trabajo en equipo. Pero, aun así, puedes hacerla tuya. Para que realmente el contenido signifique algo para ti, tienes que combinar la información con tus propias experiencias y darle tu toque personal. Como orador, cuantas más historias propias puedas entrelazar con los mensajes que quieres transmitir, más implicada se sentirá la audiencia.

			Por supuesto, hay que tener cuidado de no meter con calzador esos contenidos o anécdotas, de manera que resulten forzados o desconcertantes. Pero recuerda siempre que tu público desea escuchar historias. Ante todo son personas y no meros compradores, autoridades o colegas que asisten a un evento del sector, por lo que responderán positivamente a los mensajes y emociones con los que puedan identificarse y, en su caso, apostar por ellos. Dales eso y serán receptivos a los contenidos que pretendes transmitir.

			Además ―y esto es vital para un orador― una vez que personalizas tu discurso con tus propias historias, se convierte en algo que puedes hacer tuyo por completo. Esto te dará mayor seguridad. A medida que te adentras en el agradable terreno de contar historias sobre ti mismo y de compartir detalles de quien realmente eres, los nervios y el miedo de dar un discurso se esfuman. 


Estudio de un caso

			Gemma Milne: Combinando el conocimiento con la pasión

			Gemma Milne es una joven escritora escocesa de ciencia y tecnología, además de locutora de podcasts, que se ha convertido en una inspiradora conferenciante sobre temas tan diversos como la biotecnología, la salud, la informática avanzada, el espacio, la energía y la innovación en el mundo académico. Se vio abocada a dar su primer discurso cuando solo había estado nueve días en su nuevo trabajo y su jefe le pidió que hiciera una presentación sobre innovación ante 500 personas de Dubái. Como su participación era de 45 minutos, pensó que sería aburrido dedicar todo ese tiempo a hablar sobre el papel que desempeñaba el equipo de innovación de la empresa. Así que decidió combinar una de sus pasiones con un poco de información sobre lo que motiva a las personas.



			«Hice una primera parte sobre lo que hace que la gente se sienta atraída. Eso es lo realmente importante cuando se trata de publicidad», recuerda Gemma. «En esa parte transmití cuánto me gustan las matemáticas, he hice algunos juegos sencillos con números. Intentaba mostrar a la gente lo asombrosas que son las matemáticas; mi objetivo en la vida es hacer que todo el mundo ame las matemáticas. En esencia les decía: “Lo que me hace vibrar, y me permite entender lo que hace vibrar a otras personas, es x, y y z”».

			«Me hicieron comentarios muy positivos. Sabía que no quería introducir simplemente mi historia, sino que quería transmitir el asombro, la fascinación y la curiosidad ―además de esa especie de ingenuo optimismo tan mío― que puede generar cualquier tema. No me interesaban las presentaciones corporativas. Sí, quería compartir mi amor por las matemáticas y mi capacidad de asombrarme, pero también sabía que eso era lo que me hacía interesante».

			No cabe la menor duda de que ese conocimiento de sí misma y esa pasión han marcado el método de Gemma en su trayectoria como oradora. «Creo que, a veces, en una ponencia la gente quiere saber “¿cuáles son los nueve pasos para…?”, mientras que en otro tipo de ponencias la cuestión es “¿cómo me replanteo esta área, este concepto o esta idea en particular?”», dice. «Cualquiera puede aprender a hacer las dos cosas, pero creo que tus experiencias y tus preferencias tienden a hacerte encajar en una de ellas. Yo, desde luego, me inclino por “¿cómo puedo plantar una semilla y hacer que la gente piense por sí misma?”, en lugar de “esta es mi experiencia, cópiala”».


			¿Qué anécdotas personales que te parezcan genuinas y que den una idea de tu carácter puedes contar? ¿De qué cosas de tu vida ―pasatiempos, héroes o heroínas― puedes hablar sin complejos? ¿De qué tema hablarías si solo te dieran un minuto para hacerlo? ¿Qué te hace especial? Estos son los detalles que interesan a tu audiencia y que harán que tu discurso sea memorable.

			
				
					
				
				
					
							
							Consejos para un orador

							
									Sé el apasionado dueño de tu contenido.

									Emprende un viaje con tu público.

									Aprovecha el «Muestra y cuenta» que llevas dentro.

							

						
					

				
			


			2. ¿Cuál es tu marca? 

			El mundo está lleno de marcas. Están por todas partes: desde los coches que conducimos hasta la ropa que vestimos; desde la tecnología que utilizamos hasta los alimentos y bebidas envasados que consumimos; desde los productos financieros hasta las aerolíneas con las que volamos. Son marcas gestionadas con extremo cuidado, con cualidades que reconocemos y con las que nos identificamos. Y todos tenemos nuestras marcas favoritas. Aquellas en las que confiamos por su rendimiento y su fiabilidad; o aquellas que nos atraen porque están en sintonía con nuestros valores, nuestras aspiraciones y con la forma en que vivimos la vida.

			Nada de esto ocurre por casualidad. Se cuida y se protege hasta el más mínimo detalle de las marcas corporativas y de producto. Equipos de personas trabajan mucho en su posicionamiento y su mensaje, asegurándose de que lo que representa una marca se transmite correctamente y va dirigido al público adecuado. Para muchas empresas, la marca es su activo más valioso.

			Cuando la palabra «marca» se aplica a las personas es inevitable pensar en aquellas celebridades identificables al instante por un nombre de pila o un apodo. Beyoncé, Adele, Posh&Becks, Rihanna, Ant & Dec, CR7… son estrellas cuya marca representa la imagen que intentan mostrar al mundo. Al oír estos nombres no solo identificamos a las personas, sino también lo que representan.

			La marca personal no es solo del dominio de las celebridades; cada persona tiene su propia marca o imagen pública, pero, por lo general, no solemos pensar en nosotros como si fuéramos una marca, porque la mayor parte del tiempo tan solo hacemos las cosas sintiéndonos cómodos con lo que somos. Tenemos nuestra red de amigos y familiares que nos conocen, por lo que no necesitamos posicionarnos para que reconozcan nuestros «atributos de marca».

			Incluso en un entorno más formal, como es el del trabajo, solemos ir a las reuniones sabiendo que representamos la marca o los valores de la empresa para la que trabajamos. Es probable que las personas con las que nos vayamos a reunir ya hayan sacado conclusiones o presupongan qué vamos a hacer en la reunión y cómo nos posicionaremos. Sin embargo, cuando hablamos en público, sea cual sea el formato o el entorno, tenemos la oportunidad de ir más allá. Por ello, es imprescindible que posicionemos correctamente nuestra marca personal para sentar las bases del mensaje que vamos a transmitir en nuestro discurso.

			
			La importancia del lenguaje corporal

			Hablar en público con eficacia depende de mucho más que de las palabras que vayas a emplear. A lo largo de los años, se ha tratado y debatido la relación entre la comunicación verbal y la no verbal, y se ha llegado a la conclusión de que el lenguaje corporal es muy importante. Nuestras posturas, nuestros gestos y demás movimientos son leídos de manera instintiva por los otros, y cuando hablamos en público causan una impresión en la audiencia.




Se admita o no, las personas se forman juicios de valor ―­sobre si les caemos bien o si tendrán en cuenta lo que les vayamos a decir― basándose en nuestro lenguaje corporal. Y también en nuestro tono de voz. El texto real de nuestro discurso y el significado literal de nuestras palabras son solo una parte de la puesta en escena.

			Aunque son cosas de sentido común, puede que se nos pasen por alto. Muchos oradores no tienen en cuenta que su forma de hablar y moverse constituye una parte importante de su marca personal y que, como tal, puede ejercer una gran influencia en el público.

			Como vimos en el capítulo anterior, hablar en público con éxito es una cuestión de autenticidad. Tu imagen en el escenario o ante el público no puede ser una identidad artificial. Aunque puedas ingeniártelas para que las palabras y el contenido que ofrezcas casen, en última instancia tu discurso fracasará si no va en consonancia con tu marca personal. El público sospechará que hay gato encerrado. Un ejemplo de lenguaje corporal que resulta desconcertante y fuera de lugar es la famosa ―y difícil de superar― llegada al escenario de la ex primera ministra Theresa May en la Conferencia del Partido Conservador de 2018 al ritmo de Dancing Queen de Abba. Su torpe baile difería tanto de su habitual imagen pública que la audiencia y la prensa nacional respondieron denunciando su falta de autenticidad ―por decirlo de forma amable―.


			Estudio de un caso

			Rory Sutherland: Ser fiel a uno mismo

			Alguien que sabe ser fiel a su marca personal es Rory Sutherland, quien se autodenomina la «cenicienta de la publicidad». Rory ha tenido una larga e ilustre carrera en publicidad, marketing y creación de marcas, y además es un conferenciante muy solicitado sobre temas como la tecnología y el futuro de la publicidad. En el escenario tiende a hablar rápido y pretende ser entretenido, como lo es en el día a día.



			«En general, intento ser igual dentro y fuera del escenario», dice Rory. «Nunca voy a potenciar la venta porque creo que es algo contraproducente. Tu charla debe hacer una demostración del producto, pero no debe ser un argumento de venta. De verdad lo creo así. Y eso hace que me sienta más cómodo hablando. Porque no me siento cómodo siendo un vendedor agresivo. No va con mi carácter hacer ese tipo de cosas. Prefiero probar algo y hablar sobre ello».
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