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			INTRODUCCIÓN

			¿Qué preguntas tenemos hoy para mis respuestas?

			Henry Kissinger

			Imaginemos que eres un funcionario, un ejecutivo de una empresa privada o un catedrático universitario, o que cumples cualquier otra función de liderazgo en la sociedad. Un día recibes la llamada del productor de un programa de televisión, que te invita para que des una entrevista sobre un tema que dominas. ¿Aceptas o rechazas la invitación?

			Yo te aconsejaría que, antes de responderle, tomes en consideración lo siguiente: ¿tienes algo importante y novedoso que comunicar sobre ese tema? Si honestamente piensas que no, rechaza la invitación. La segunda pregunta que debes hacerte es si te conviene hablar en ese momento. Si por alguna razón consideras que podría ir en contra de tus intereses, responde que no puedes.

			Pero pongámonos en el caso contrario: estás seguro de que tienes algo esencial que comunicar y, además, sabes que te conviene decirlo públicamente porque así contribuirás a mejorar la imagen de tu empresa, a reforzar una postura que defiendes, a aclarar una confusión que te perjudica o, ya en el plano personal, a incrementar tu prestigio profesional (puedes imaginarte a tus conocidos comentando con admiración «¡Ha aparecido en la tele!»). Obviamente, aceptas la invitación. Mas apenas cuelgas el teléfono, ves a tu ángel de la guarda tirándose de los cabellos y gritando: «¡Te has metido en camisa de once varas! ¡Esa periodista es tan astuta que no tiene nada que envidiar a la culebra que tentó a Adán en el paraíso: va a hacer que termines diciendo lo contrario de lo que piensas!».

			No quiero asustarte, pero debo advertirte que no le falta razón a tu ángel de la guarda: acabas de entrar en un terreno sumamente resbaloso, donde un pequeño error del que ni siquiera te percates puede llevar a que la entrevista se convierta en un desastre y te pases los próximos meses maldiciendo la hora en que la aceptaste. Pero puede suceder exactamente lo contrario: si la experiencia es un éxito, saldrás de la prueba satisfecho, fortalecido, y recibirás tantas felicitaciones que hasta es probable que le cojas el gusto a aparecer en los medios.

			¿Cuál es la delgada línea roja que separa el éxito del fracaso? ¿Cómo asegurarte de que las cosas van a salir como tú quieres que salgan? Hay una sola manera: preparándote de la manera más concienzuda.

			Parece obvio, ¿verdad? Pues no lo es en absoluto. Habitualmente, las personas que van a ser entrevistadas acuden a la cita con la misma candidez que los corderos al matadero, es decir, sin saber exactamente a qué se están enfrentando y ubicándose en una posición pasiva o defensiva. Por más que conozcan mejor que nadie el tema del que van a hablar, se someten al manejo del entrevistador. Consideran que lo único que pueden hacer es contestar las preguntas del periodista tratando de no perder mucho. No se plantean ni siquiera empatar, y mucho menos ganar.

			Mi experiencia en el tema me pone en condiciones de asegurarte algo: si te concentras en prepararte y si vas dispuesto a obtener lo que quieres, llegará un momento en el que estés capacitado para arrebatarle a tu entrevistador el mango de la sartén y transmitir la imagen y los mensajes que a ti te interese dar, que no necesariamente serán los que él quiera mostrar.

			Entonces, te repito, ante todo tienes que saber bien qué es lo que quieres decir: dominar tu mensaje, apropiarte de él y presentarlo de manera clara, concisa, precisa. Debes estar dispuesto a defender tus intereses y no perder de vista a qué auditorio te estás dirigiendo y cuál es la forma más eficaz de captar su atención y convencerlo de lo que le vas a decir.

			Tienes que preguntarte, además, lo siguiente: ¿qué esperas que suceda una vez que des tu mensaje?, ¿con qué fin vas a hablar?, ¿qué reacción buscas generar?, ¿quieres que tu auditorio se convenza de una idea, que se ponga a favor o en contra de determinada postura, que quede persuadido de las bondades del producto que ofreces?

			Una vez que tengas claro el mensaje que quieres dar y la reacción que buscas generar, debes empezar a relacionar estas ideas con ejemplos, historias, comparaciones, etcétera, es decir, con cualquier recurso que te permita aclarar, repetir, fijar lo que quieres en la mente de quienes te están escuchando, viendo o leyendo. Ellos tienen que comprender de inmediato qué les estás proponiendo.

			No vas a ir a la entrevista como lo hace el 99 % de los invitados: a contestar las preguntas que les plantea el periodista. No, tú tienes que ir a aprovechar la oportunidad de colocar tu mensaje en un medio con alto rating.

			¿Quieres un ejemplo de lo que te digo? Hay muchos, pero uno de los más claros y divertidos era cuando entrevistaban a las vedettes en programas de espectáculos. Imagínate una situación típica en ese medio: a fulanita la han ampayado entrando a un hostal del brazo de un jugador de fútbol que recientemente ha contraído matrimonio. Y entonces se produce más o menos el siguiente diálogo:

			—Fulanita, ¿puedes explicarnos qué estabas haciendo con mengano en ese hostal? ¿Eres la culpable de que él haya sacado los pies del plato? ¡Mira que el hombre acaba de tener su primer hijo!

			—Bueno, para empezar, te diré que yo soy una mujer muy respetuosa del matrimonio, y en realidad, las cosas no siempre son lo que parecen. Además, en estos días no he tenido tiempo para nada porque estoy ocupadísima preparando mi show. Porque, como sabes, empiezo una gira, y por cierto quiero aprovechar para invitar a todos mis amigos del Norte Chico a que me acompañen este sábado en el cine Pizarro de Barranca, donde me estaré presentando a partir de las ocho de la noche.

			A eso le llamo yo tomar la sartén por el mango. Fulanita no ha aceptado la entrevista para aclarar cuál es su relación con el futbolista; que la gente piense mal de ella la tiene absolutamente sin cuidado. Lo que quiere es utilizar el programa para promover su show y, en general, para conseguir más clientes para lo que ofrece, tanto así que termina la conversación señalando «Y antes de despedirme, les voy a dar mi celular, solo para contratos…».

			Ella no tiene la menor duda acerca de lo que quiere decir y, en función de su mensaje, se ha preparado cuidadosamente para la entrevista. Esto se nota no solo en sus declaraciones, sino también en su lenguaje corporal. No le conviene aparecer con la sobriedad de una secretaria, así que se ha vestido y maquillado de manera provocativa, de manera que eso, sumado a la forma como mira, como cruza las piernas, etcétera, refuerza muy bien su discurso verbal. Ha aprovechado un espacio con alto rating para lo único que le interesa: promocionar sus servicios. En ningún momento ha pensado en que debe limitarse a contestar las preguntas, sino que ha utilizado la conversación para colocar su mensaje, que podría resumirse en lo siguiente: «Mira qué atractiva soy, anda a mi show, llámame a mi celular para ofrecerme contratos». Probablemente, fulanita no podría pagar jamás un costosísimo comercial de televisión, pero gracias a la entrevista ha logrado el mismo efecto sin que le cueste un centavo.

			Aunque te cause cierto escozor, no negarás que todos tenemos mucho que aprender del manejo de entrevistas que tiene fulanita. Igual que ella, si recibimos una invitación debemos aprovecharla jalando agua para nuestro molino. Escucharemos atentamente a nuestro entrevistador, por supuesto, pero sin perder de vista en ningún momento nuestro norte: más que responder sus preguntas, nos interesa colocar nuestro mensaje. Por más hábil que el periodista sea, en la medida en que tengamos claro lo que queremos, nos las arreglaremos para aprovechar el valiosísimo espacio que nos está brindando y repetiremos, de una y otra forma, el mensaje que queremos que llegue a nuestro público. Podemos empezar y terminar nuestra intervención insistiendo en lo que buscamos, y utilizando para ello los ejemplos y las anécdotas que hemos preparado cuidadosamente.

			En las páginas que siguen, encontrarás plasmada mi experiencia de varias décadas como entrevistador y entrevistado en medios —televisión, radio, prensa—, y también como docente.

			La primera parte aborda un tema básico: ¿qué vas a decir?, ¿cuál es el mensaje que vas a dar? La segunda se centra en las características que debe tener el vocero de la empresa, qué condiciones requiere para trabajar y cómo debe capacitarse. La tercera empieza dando recomendaciones para la entrevista en general, luego describe las condiciones específicas según el medio: televisión, radio o prensa, y finalmente aborda la conferencia de prensa.

			*****

			Tu ángel de la guarda puede respirar tranquilo: sobre la base de una buena preparación, terminarás dominando el arte de manejar las entrevistas de acuerdo con tus intereses.

		

	
		
			1. 
DEFINIR QUÉ QUIERES DECIR

			EL MENSAJE DEBE PREPARARSE

			La entrevista que vas a dar ya tiene fecha y ahora debes concentrarte en prepararla. Para ello, es importante que tomes en cuenta una serie de recomendaciones, pero tienes que partir por lo elemental: ¿qué quieres decir? En otras palabras, ¿qué mensaje vas a dar? No estás yendo a la entrevista únicamente a mostrar tu rostro, sino sobre todo a decir «algo».

			El mensaje es lo que quieres comunicar, contar, anunciar a los demás. Y no solo para que estén enterados, sino porque te interesa que el público tome determinada postura en torno a lo que vas a decir: tal vez has buscado la entrevista porque quieres difundir que tu restaurante ha iniciado un servicio de delivery con las mejores ensaladas de fruta de la ciudad y esperas captar a más clientes, o porque representas a una institución pública preocupada por la salubridad y quieres sensibilizar al público sobre la importancia de recoger los excrementos que los perros dejan en la vía pública, o eres el presidente de una asociación vecinal y quieres denunciar que en el parque de tu barrio piensan construir un supermercado, etcétera.

			Cualquiera sea el caso, lo cierto es que vas a la entrevista para darle a conocer al público determinada información, esperando persuadirlo de que reaccione de cierta manera.

			Bueno, ese mensaje no surge espontáneamente, sino que tienes que prepararlo con la debida anticipación y con todo cuidado. No basta con que tengas una idea general de lo quieres decir, porque en la entrevista tienes que sustentarlo y además contestar a preguntas no siempre bien intencionadas. El entrevistador no solo te va a escuchar, sino que probablemente pondrá en cuestión todo lo que digas. Es decir, tienes que empaparte muy bien del tema, manejarlo con toda fluidez, y además de eso prever cuáles podrían ser los cuestionamientos, qué te podrían criticar y cómo deberías contestar. Cuanto más vueltas le des a tu mensaje, mejor preparado estarás y te sentirás más seguro.

			Este mensaje va más allá de la repetición mecánica de la misión y la visión de la empresa. Es el producto de la interacción interna, de los aportes de todos los integrantes. Y también tiene en cuenta la coyuntura, lo que pasa en el entorno. Es un mensaje que se va adecuando a las condiciones específicas, que va cambiando de acuerdo con la realidad.

			Es increíble el número de personas que van a dar una entrevista sin haber preparado suficientemente su mensaje. Supongo que confían en que, como es un tema con el que están en contacto, ya lo conocen bastante bien, pero la mayor parte de veces esto no es tan sencillo. Una cosa es saber algo y otra muy distinta explicarlo con toda claridad a otra persona y tener la capacidad para refutar las críticas.

			Si no tengo claro lo que tengo que decir, si no he precisado el mensaje que quiero dar, puedo convertirme en el protagonista de un papelón independientemente de mi capacidad profesional. Hace unos meses, observé con pena una entrevista que le hicieron a un alto funcionario del que tengo el mejor concepto, pero a quien le falta mucho por aprender en cuanto a manejo de medios se refiere. En plena campaña contra la gripe ah1n1, le preguntan cuál es la situación y él contesta: «Ya tenemos los reactivos, justo los están trayendo de Estados Unidos». Por supuesto, los medios no perdieron la oportunidad para levantar la noticia por ese lado: el gobierno nos ha mentido, dice que tiene los reactivos cuando no los tiene.

			Si el alto funcionario y su equipo hubieran preparado cuidadosamente el mensaje que querían colocar, distinto habría sido el resultado. De qué les valió después tratar de aclarar que él había querido decir que prácticamente ya tenían los reactivos, pues los habían solicitado y llegarían al día siguiente. Lo dicho, dicho estaba, y pagaron cara su falta de precisión.

			El público al que te diriges

			La primera pregunta que tienes que contestarte es a quiénes te interesa dirigirte, cuál es el perfil de tu público, qué características específicas tiene.

			Imaginemos que eres el dueño de una empresa de delivery de ensalada de fruta y que tu objetivo al ir a dar la entrevista es, como ya hemos señalado, dar a conocer el servicio que ofreces y captar a más clientes. ¿Cuál es el público al que te interesa llegar? ¿Son hombres, son mujeres? ¿Son jóvenes o adultos? ¿A qué sector socioeconómico pertenecen? ¿Cuánto conocen del tema? ¿Qué otras ofertas similares hay en la ciudad?

			La reacción que esperas

			¿Qué esperas que hagan las personas que escucharon tu mensaje cuando termines de decirlo?

			Supongamos que eres el presidente de la asociación vecinal y tu objetivo es impedir que tu parque se convierta en un supermercado. ¿Qué podrías esperar de la entrevista? ¿Únicamente que las personas se sensibilicen? ¿Tal vez que realicen acciones concretas como enviar cartas al alcalde?

			Cuanta mayor precisión tengas en delimitar tus expectativas, mejor aprovecharás la oportunidad que te da la entrevista. Siguiendo con nuestro caso, podrías, por ejemplo, organizar una vigilia en el parque para dos días después de la fecha de la entrevista, y aprovechar esta para invitar a todos los interesados a participar en la actividad.

			La importancia de las ideas fuerza

			Estoy seguro de que si te pones a explicarle a tu pareja qué es lo que quieres comunicar, podrías quedarte hablando durante horas. Pero en la entrevista no se trata de decirlo todo. Aquí tienes que seleccionar con cuidado cuáles son las ideas centrales o, como dicen los periodistas, cuál es «la pepa» de la noticia.

			Lo ideal es que resumas lo central de tu mensaje en no más de veinte palabras, como si fuera un spot. Si has precisado tus ideas fuerza y las has formulado en pocas palabras, a lo largo de la entrevista podrás repetir tu spot cómodamente apenas se te presente la ocasión. Abordarán muchos otros temas, por supuesto, pero como tú ya tienes bien preparado tu mensaje central, pues simplemente lo repetirás cada que puedas, siempre parafraseándolo de distintas maneras para que no parezca que te lo has aprendido de paporreta. El resto de tu intervención debe servir como respaldo o ampliación de este mensaje central que, por lo menos, deberías repetir dos veces: al inicio y al final de la entrevista.

			¿Cómo definir cuáles son tus ideas fuerza? Lo más aconsejable es que partas por hacer una lluvia de todas las ideas que se te ocurran, y sobre esa base prepares un listado de cuáles son las principales y les des un orden jerárquico, empezando por las más importantes. De esta manera, te quedará la esencia de lo que quieres transmitir.

			Volvamos al ejemplo de la ensalada de frutas delivery. Se me ocurre que en la lluvia de ideas podrías anotar las siguientes:

			
					Las frutas son sanas.

					La Organización Mundial de la Salud recomienda comer cinco porciones al día y casi nadie cumple esta recomendación.

					Para armar una ensalada variada, uno tendría que comprar muchos tipos de fruta y no todos pueden hacerlo.

					Las personas que trabajan en una oficina no suelen comer comida sana.

					Las frutas se relacionan con lo light.

					Una ensalada de frutas se tiene que consumir fresca. Habría que incidir en que el producto cumple este requisito.

					A las personas les interesa cuidar su físico.

					Hay personas a las que ciertas frutas no les gustan o les caen mal.

			

			Contar con este listado te permitirá identificar cuáles son las ideas centrales que vas a repetir, que no deberían ser más de tres. En el ejemplo con el que estamos trabajando, podrían ser el segundo, el tercero y el sexto.

			¿Recuerdas el ejemplo de la vedette que mencioné en la introducción? Su mensaje central solo consistía en decir las fechas de sus presentaciones y dar el número de su celular para contratos.

			La forma de probar tu mensaje

			Una vez que tengas listo tu mensaje —sea escribiéndolo en la computadora o grabándolo, o ambas cosas, como mejor te convenga—, haz un ensayo para ver cómo funciona.

			Organiza una reunión con tu equipo y exponlo. Pídeles que te digan sus opiniones: qué está bien, qué habría que reforzar, qué no habría que decir. Diles que no sean benevolentes contigo, sino que, por el contrario, hagan de abogados del diablo. Cuanto más severas sean las críticas que recibas en este ensayo, tanto mejor preparado estarás para la entrevista verdadera.

			Aprovecha la oportunidad para discutir, insistir en tus puntos de vista, aceptar tus errores, reafirmar tus convicciones. Este ejercicio de debate con seguridad enriquecerá mucho tu mensaje y te dará seguridad.

			Las observaciones que debes atender

			Recoge lo que te parezca conveniente de los aportes que te den. Cuando llegues a este momento, probablemente ya te habrás apropiado del contenido lo suficiente como para dar una buena entrevista.

			Empieza a pensar en los detalles: ¿qué datos te faltan?, ¿qué ejemplos aclararán las ideas?, ¿cuál es la mejor forma de narrar el mensaje de modo que los demás lo entiendan?, ¿en qué orden debes presentar las ideas?

			LA FORMA SÍ CUENTA

			Y ahora que tienes preparado tu mensaje, ¿cómo lo vas a transmitir?

			La preparación del mensaje que vas a dar está en estrecha relación con el medio en el cual se va a realizar la entrevista. Obviamente, no es lo mismo atender al reportero de una revista en la comodidad de tu oficina y sabiendo que él va a editar todo lo que digas que ir a sentarte en el set de televisión.

			Las recomendaciones acerca de la preparación del mensaje que te acabo de dar son generales, valen para todos los medios. Los consejos específicos, según las características de cada medio, están a tu disposición en el capítulo correspondiente.

			En todo caso, y antes de pasar a darte algunas sugerencias sobre las características de tu mensaje, quiero decirte que sería ideal que antes de la entrevista hagas uno o más ensayos tomando en cuenta el medio al que vas a ir, sobre todo si se trata de la televisión o la radio.

			Pídele a un miembro de tu equipo o a algún amigo que haga el papel de entrevistador y graba la entrevista en video o en una grabadora. Analiza tus gestos, el tono de tu voz, etcétera. Por ejemplo, ¿hablas con voz muy baja, demasiado despacio o demasiado rápido?, ¿tu tono es aburrido o entusiasta?, ¿agitas mucho las manos o, por el contrario, te quedas tieso como una estatua?, ¿tienes muletillas?, ¿cómo te sientas?, ¿tu mirada es errática o miras al monitor?

			Pasar por este ensayo te será de mucha utilidad, pues aunque no se reproduzcan exactamente las condiciones en las que se realizará la entrevista, te permitirá conocer mucho más acerca de tus propias fortalezas y debilidades, y realizar los ajustes necesarios. Además, al repetir tu mensaje en voz alta y a otra persona, te estás apropiando de él mucho más que si solo lo mantienes en tu mente hasta el momento de la entrevista.

			Recuerda que, al momento de dar la entrevista, tienes que tratar de tomar la sartén por le mango, es decir, de controlar lo que pase. Si te has entrenado suficientemente, esto no te resultará difícil. Pero si vas a la entrevista sin prepararla con el debido detenimiento, dispuesto únicamente a responder a las preguntas y no a lanzar tu mensaje, los resultados pueden ser desastrosos.

			La claridad y la sencillez

			La primera condición de un mensaje es que sea claro, es decir, que lo entienda inmediatamente cualquier persona. Si no lo entregas suficientemente masticado, si le dejas a tu receptor la tarea de interpretar lo que estás diciendo, es probable que se aburra y simplemente deje de escucharte.

			¿De qué te sirve «hablar bonito», decir cosas muy importantes e interesantes, si al final de la entrevista nadie puede señalar con precisión de qué hablaste? La idea es que tu público no tenga que quedarse pensando un buen rato qué fue lo que quisiste decir, sino que lo entienda a la primera.

			«No aclares que oscureces», dicen los argentinos, y es verdad. Un buen mensaje no tendría por qué aclararse, por qué explicarse, pues se debería entender de inmediato.

			Siempre se debe hacer el esfuerzo por explicar cualquier concepto, por más complejo que sea, en palabras sencillas que pueda comprender cualquier persona. En la entrevista no se trata de que te luzcas, de que la gente sepa cuánto sabes, de que muestres todo tu currículum. Lo único importante aquí es que le caigas bien al público, que este comprenda lo que le estás diciendo y que, en el mejor de los casos, actúe como tú esperas. Nada más. Así que deja de lado cualquier rastro de egocentrismo y vanidad.

			Evita los tecnicismos. Si es imprescindible que utilices un término especializado, explícalo con palabras sencillas y utilizando ejemplos. Y si el concepto ya quedó claro, no le des otro significado al término, porque eso confunde.

			Y por último, te recomiendo que huyas de las abreviaciones y las siglas. Y si vas a dar cifras, redondéalas.

			La concisión

			Los mensajes deben ser expresados en el menor número posible de palabras. Tienes que aprender a liberarte del «peso muerto», de las palabras que no aportan nada a la idea, que redundan y solo sirven para rellenar.

			Fíjate, por ejemplo, en el siguiente parlamento: «Para mí fue toda una sorpresa recibir este premio tan importante porque la verdad es que no lo esperaba. Cuando me dijeron que me lo habían concedido, yo no lo podía creer y me preguntaba si sería cierto o se trataba de una broma. Por eso, antes de que me lo anunciaran oficialmente, yo dudaba y no quería hacerme ilusiones. ¿Cómo podía ser que yo, una persona común y corriente, hubiera recibido un premio tan maravilloso, por el que tantas personas realmente importantes se pelean? Es increíble; verdaderamente, me parece un sueño del que hasta ahora me cuesta despertar». ¿No crees que hubiera bastado con que dijera: «Estoy gratamente sorprendido por haber recibido este premio tan importante» o cualquier otra frase por el estilo?

			La concreción

			La regla es: «Directo al grano». No des vueltas, suelta lo que tienes que soltar. Por ejemplo, recuerdo a una escultora que dijo más o menos lo siguiente: «Bueno, estoy aquí para darles una noticia buena para mí en primer lugar y luego para todo el país. Cuando me enteré, me sentí muy contenta, tanto que decidí compartirla con todos. Yo soy así: para dar las buenas noticias, espero estar entre mis amigos, entre la gente que me quiere. Resulta que me han invitado a representar al Perú en la Bienal de Río». ¡Podía haber empezado por esa última frase!

			La persuasión

			El mensaje debe ser persuasivo. Tienes que envolver a tu interlocutor —y a través de él al público—, seducirlo, generar una atmósfera en la cual él quiera seguir escuchándote, se mantenga atento a tus palabras. ¿Has tenido la oportunidad de ver a una serpiente hipnotizando a su víctima? Pues de eso se trata más o menos.

			Al final de la entrevista, quienes te escucharon deben sentir que valió la pena dedicarte su tiempo y atención, pues tu mensaje fue importante e inspirador para ellos.

			La calidez

			Los seres humanos actuamos más guiados por emociones que por un cálculo frío. Si logras captar la simpatía del público, si este te siente como una persona afectuosa, cercana y abierta, tienes ganado mucho terreno.

			Huye de las generalidades, trata de especificar tus ideas, de referirte a situaciones concretas, particulares.

			Tampoco utilices frases negativas. Siempre se les puede ver el lado positivo a las cosas y las personas enganchamos más con lo positivo que con lo negativo, nos atrae más un mensaje de esperanza que de desolación.

			Ten mucho cuidado con las ironías porque corres el riesgo de que el receptor entienda que estás diciendo exactamente lo contrario de lo que quieres decir. Otro riesgo es que, luego, el medio presente tu frase fuera de contexto y, por ejemplo, te muestren alabando algo que en realidad querías criticar. Hace poco vi que, en una entrevista por televisión, un abogado señalaba: «Claro, por supuesto: la idea de las exoneraciones para las zonas altoandinas es maravillosa, excelente, puesto que va a beneficiar a los cuatro oportunistas de siempre». Obviamente, estaba utilizando una ironía, pero si uno no estaba atento a sus palabras o no escuchaba todo, el sentido burlón y crítico de la idea se perdía.

			La repetición y la reiteración

			Para transmitir tu mensaje debes tener en cuenta dos acciones: la repetición y la reiteración.

			La repetición consiste en lanzar cuantas veces sea posible durante la entrevista el mismo mensaje en la misma forma. Esta técnica —a la que también se conoce con el nombre de disco rayado— es muy usada en la publicidad: la vemos o la escuchamos diariamente en los comerciales de televisión y de radio. El objetivo es simple: se trata de que, a fuerza de escucharlo, el mensaje se grabe en la mente de los receptores. Y también de llegar a más público, pues quien no estaba presente en el momento en que se emitió el mensaje, tendrá otras oportunidades de escucharlo, pues para eso están las repeticiones sucesivas.

			La otra técnica es la reiteración, que consiste en repetir varias veces el mismo mensaje, pero en diferente forma; es decir, haciendo el ejercicio de parafrasearlo.

			Esta técnica tiene la ventaja de que el receptor no se harta de escuchar lo mismo, sino que recibe el mensaje envuelto en distintos formatos: se dice lo mismo, pero en situaciones variadas, con otros actores, etcétera.

			¿Qué puedes aprender de estas dos técnicas publicitarias? Pues bastante. Utiliza tu creatividad para determinar cómo y cuándo repites o reiteras tus ideas centrales.

			El llamado a la acción

			Como dije al inicio de esta parte, al dar un mensaje tienes que ser consciente de qué quieres que hagan las personas que te están escuchando. Esta conciencia te ayudará a enfocar mejor lo que quieres decir incluso desde la etapa de la preparación.

			Una entrevista no debería terminar sin un llamado a la acción: si quieres que las personas participen en una vigilia para defender el parque, que acudan al espectáculo que estás promoviendo, que compren el producto que estás anunciando, etcétera. ¡Dilo, no te calles!
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