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			Introducción

			Desde hace varios años, vengo dictando talleres sobre el arte de hablar en público. El objetivo básico que quiero alcanzar es que mis alumnos aprendan a pararse delante de un grupo y transmitir su mensaje de manera clara y amena, para que al final las personas que los escuchen sientan que se van inspiradas y enriquecidas con un conocimiento que antes no tenían.

			Este manual recoge los contenidos que trabajo en esos talleres, los ejercicios que utilizo para ayudar a mis alumnos a superar su miedo escénico, a sostener la mirada frente al auditorio, a desarrollar su expresividad gestual, a manejar su voz, a ordenar su mensaje, a preparar sus diapositivas…

			¿Por qué he escrito este libro? Por varias razones. La primera es que quería hacer un alto en el camino y, junto con el equipo que me acompaña, sistematizar lo trabajado hasta ahora. Puedo afirmar con orgullo que ese trabajo no consiste en repetir una plantilla. Un taller nunca es igual que otro, porque siempre buscamos responder a las necesidades específicas de cada grupo. Y el esfuerzo vale la pena, porque cada experiencia nos ha enriquecido entregándonos nuevos y sorprendentes saberes.

			El segundo propósito es bastante práctico: quería tener un material de trabajo, lo más completo posible, que sirviera de apoyo a nuestros talleristas en su impulso por seguir creciendo como expositores.

			La tercera razón es que quería poner al alcance de las personas interesadas en iniciarse o afirmarse como expositoras una herramienta de consulta que les brinde recomendaciones útiles y concretas.

			Así, más que un texto para leer, este es un manual para llevar a la práctica. Nadie se convierte en un buen expositor leyendo sino haciendo, y el espíritu que anima este libro es precisamente ese.

			La mejora personal se logra sobre la base del conocimiento, la constancia y la adquisición de microhabilidades que, como están interconectadas, se van sumando hasta producir cambios que nos sorprenden a nosotros mismos. Mi propósito final es, precisamente, desencadenar en todos los lectores ese proceso de crecimiento interno.

			El propósito de este manual —lo que espero que pase cuando el lector termine de leerlo— es que se constituya en una herramienta de ayuda y de consulta para las personas interesadas en desarrollar sus habilidades expositivas. Espero que este material pueda ser usado —en forma individual o en pequeños grupos— para acompañar exitosos procesos de capacitación.

			Su mensaje principal es que el dominio de las habilidades expositivas constituye una gran ayuda para el desarrollo personal y profesional, y que todos podemos adquirir un importante grado de manejo de estas habilidades. Para ello, es indispensable contar con el enfoque adecuado del proceso, con la determinación necesaria para avanzar y con la capacidad para seguir las pautas sugeridas.

			Estoy convencido de que la lectura de un libro siempre es un ejercicio personal e intransferible, así que considero que cada quien revisará este manual como le parezca conveniente. Pero a pesar de ello, me atrevo a hacerle al lector algunas sugerencias con el fin de que obtenga los mejores resultados.

			
					
Hacer una primera lectura completa del manual. Esto podrá ayudarlo a reforzar su motivación inicial y le permitirá profundizar en el conocimiento de los diferentes elementos de una exposición: el expositor como persona, los miembros del auditorio, el contenido de la exposición, la comunicación oral y corporal, las diapositivas y el manejo escénico. Contar con esta información lo preparará mejor para el siguiente paso.

					
Efectuar una autoevaluación que le permita identificar tanto sus fortalezas expositivas como sus oportunidades de mejora.

					A partir de las oportunidades de mejora identificadas, seleccionar las técnicas específicas que podrían contribuir a su desarrollo expositivo.

					
Practicar las técnicas que puede realizar solo o pedir el apoyo de alguna persona de confianza cuando así lo requiera el ejercicio, sobre todo para que le pueda dar alcances sobre su grado de avance. 

					En cada nuevo ejercicio de presentación que realice, debe concentrarse en un aspecto específico de mejora. Abarcar varios aspectos a la vez disminuye la efectividad de la práctica.

					
Continuar con las técnicas específicas en la medida en que representen una oportunidad de mejora, hasta que considere que el manejo de todos los aspectos ha alcanzado un nivel considerablemente bueno.

			

			El manual se organiza en nueve capítulos. En el primero presento algunas nociones básicas sobre el arte de exponer, como, por ejemplo, el liderazgo. El segundo capítulo se concentra en el expositor, y la idea básica es que él asuma con plena conciencia su protagonismo. El tercero se refiere al público y a la importancia de conocer sus características, mientras que en el cuarto trabajo el contenido de la exposición y doy pautas para elaborarlo. En los capítulos quinto y sexto abordo la comunicación mediante la voz y el cuerpo, respectivamente, y ofrezco una amplia gama de ejercicios para reforzar la expresividad oral y corporal. El capítulo siete está dedicado a profundizar en el tema de las diapositivas como apoyo para las exposiciones. El ocho, al dominio del escenario. Por último, en el noveno capítulo describo el proceso de mejora por el que transitan mis alumnos, tanto a su paso por el taller de presentaciones como después de este. Considero que esta descripción no solo es útil para mis alumnos y exalumnos, sino para cualquier persona interesada en el tema.

			Quiero terminar esta introducción compartiendo con los lectores una reflexión esencial: no hay que perder de vista que las habilidades de un buen expositor deben estar al servicio de los demás y no de la deformación monstruosa de su propio ego. Un buen expositor es aquel que utiliza su capacidad de influencia para tratar de ayudar a que las personas y los grupos a los que se dirige se desarrollen y alcancen propósitos honestos.
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			1. El expositor es un líder

			¿En qué se distingue un líder de los demás integrantes de un grupo? Sencillamente, en que es la persona que tiene la capacidad para tomar la iniciativa y hablar ante otras en medio de una situación crítica. Existe, pues, una relación directa entre el liderazgo y las habilidades expositivas, que está relacionada con la capacidad de hacerse escuchar por otros; es decir, de influir en los demás.

			En un mundo cada vez más competitivo, la persona que adquiera y desarrolle habilidades comunicativas como expresarse con claridad, escuchar a los demás, ser empática con las necesidades de los otros y manejar con destreza las diferencias de opinión contará con una gran ventaja que la diferenciará de las demás. Todas estas son características que debe manejar un buen expositor en relación con su auditorio y, coincidentemente, son también las características de un líder, uno de los intangibles más altamente valorados en el mundo empresarial.

			Muchos de los llamados talleres de liderazgo dedican una buena parte de su temario a desarrollar las habilidades de comunicación, en particular las de exposición. Esto tiene sentido, ya que un buen expositor desarrolla el hábito de pensar sobre diferentes temas, organizar sus ideas, clarificarlas y estar seguro de ellas antes de comunicarlas; por otro lado, recibe entrenamiento para mejorar su claridad expositiva, su capacidad persuasiva y el manejo de sus emociones, todo lo cual le permitirá influir en los demás. 

			Se puede afirmar, entonces, que cuanto mayor sea la práctica de habilidades expositivas, mayor será el desarrollo de las habilidades de liderazgo. Es la práctica de esta renovada forma de comunicación la que ayuda a consolidar la estructura de la personalidad de líder.

			Las habilidades de comunicación constituyen una de las llaves fundamentales para el ascenso, la promoción y el desarrollo personal y profesional. Y en relación con ello, este manual espera convertirse en una provocación para que los lectores interesados en el tema se convenzan de que este aprendizaje está al alcance de todos.

			2. El objetivo es comunicar

			Algunos expositores son muy divertidos, simpáticos y graciosos; dominan el espacio escénico y nos envuelven, nos capturan con sus ocurrencias, sus bromas y artificios, aunque al final de su presentación no estemos muy seguros de cuál fue el tema sobre el que hablaron: ¿había un mensaje? Sucede lo mismo con muchos comerciales de televisión; en este medio, la forma lo domina todo de tal manera que nos quedamos embobados con lo que vemos, aunque al final no logremos recordar cuál era el producto promocionado. 

			La medida del éxito de un expositor no puede basarse solo en el ánimo del auditorio, sino más bien en hasta qué punto alcanzó el objetivo principal de su exposición, que generalmente es informar, enseñar o demostrar algo, motivar al grupo para que realice determinada actividad o disponerlo favorablemente hacia cierta situación. Por lo tanto, si en nuestra exposición no logramos el objetivo que nos hemos propuesto, por más divertidos y animados que hayamos estado, no habremos logrado establecer una comunicación efectiva.

			En el otro extremo tenemos las exposiciones cuyo contenido puede ser muy importante, pero como el expositor es incapaz de presentarlas cubiertas con la «envoltura» adecuada para llegar al corazón del auditorio, terminan siendo un fiasco. Así, tenemos que una visión motivadora, unos objetivos desafiantes o una idea interesante pueden volverse intrascendentes cuando el expositor habla en voz baja, no transmite emoción, es inexpresivo o se mantiene totalmente tieso durante la exposición. 

			Lo que se dice, el contenido, y el cómo se lo dice, la forma, son los dos aspectos de la comunicación que debe dominar un buen expositor. 

			Una de las leyes de la comunicación dice que la efectividad del proceso no se garantiza tanto por lo que dice el emisor sino más bien por lo que entiende el receptor, y esto es responsabilidad del primero. Es el emisor quien debe esforzarse por utilizar al máximo y con eficiencia sus recursos expresivos: la voz y el cuerpo.

			Este principio, aplicado a situaciones de exposición como las mencionadas, significa que el expositor tiene una doble responsabilidad: debe lograr que la mayoría del auditorio recuerde el mensaje central antes que los chistes o anécdotas, y conseguir que la forma de su exposición sea tan clara y atractiva que deje satisfechos a todos.

			El trabajo de un expositor responsable consiste en desarrollar en sí mismo las capacidades que contribuyan a la eficacia de sus exposiciones. Tiene que convertirse en una persona capaz de impactar tanto en la razón como en la emoción de quienes lo escuchan.

			La comunicación expositiva es un arte, y como todo arte, siempre está abierto al perfeccionamiento. La excelencia se alcanza profundizando en el conocimiento de sus reglas y en el autoconocimiento de las capacidades personales, así como sometiéndose a una intensa práctica.

			El expositor debe, por ejemplo, reconocer que es bueno para organizar la información que quiere comunicar, pero no lo es tanto para articularla en un discurso atractivo al momento de la exposición; o que puede tener la capacidad de comunicar pasión y entusiasmo en una presentación, pero tender al desborde y terminar dando una impresión más agresiva de la que corresponde al contenido de lo que está diciendo.

			Esta autoevaluación es imprescindible para dar el siguiente paso: programar tareas y ejercicios que lo ayuden a alcanzar el siguiente nivel. Los talleres de presentaciones de impacto que suelo desarrollar junto con mi equipo son el espacio ideal para la evaluación y la autoevaluación, ya que en estos cada persona recibe la retroalimentación tanto de los facilitadores como de sus compañeros de taller; además, técnicas como la del registro en video de las exposiciones hacen posible una autoevaluación de lujo. Este manual también le permitirá al lector autoevaluarse, aunque con las limitaciones propias del solitario ejercicio individual.

			3. Exponer no es lo mismo que conversar

			Una persona a la que le encanta hablar no necesariamente resulta ser un buen comunicador porque en una exposición aparecen otros aspectos, como por ejemplo el famoso pánico escénico. Si uno piensa que va a tener que pararse solo ante un grupo de desconocidos, ser objeto de la atención de muchas miradas, estar sujeto a la evaluación y crítica de los otros, tener que escuchar una refutación sobre algo que acaba de decir, pasar por el riesgo de equivocarse, de quedarse en blanco, de hacerlo mal o de quedar en ridículo, las razones del miedo se comprenden perfectamente. Todas estas situaciones son demasiado fuertes como para atemorizar hasta al más aplomado, y la mayoría considera que no podrá resistirlas y, por lo tanto, prefiere evitarlas.

			Hablar en público es diferente que conversar cómodamente instalados en la sala de nuestra casa, en la grata compañía de dos o tres amigos incondicionales. Con ellos nos sentimos protegidos de cualquier cuestionamiento o vergüenza pública; es decir, estamos en un ambiente en el que nos sentimos completamente seguros. 

			Dirigirse a un auditorio es otra cosa. Primero, porque la forma de hablar es diferente, pues el expositor debe elevar el volumen de la voz para poder ser escuchado por todos; y segundo, porque tiene que hablar a un ritmo un tanto más pausado, para asegurarse de que todos están procesando y entendiendo todo lo que va diciendo. Estas dos características modifican completamente la experiencia interna de quien habla, y si a esto se añaden las exigencias de hacer contacto visual con los presentes —a muchos de los cuales no se conoce personalmente—, de cumplir con determinado tiempo de exposición, de no sostener un diálogo sino básicamente un monólogo, etcétera, tenemos, entonces, que el cambio de contexto de la comunicación es total. Para dominar esta nueva situación, se requiere una preparación y un entrenamiento específicos, que es lo que pretende ofrecer este manual. 

			4. La práctica es muy importante

			Cuando una persona descubre que tiene condiciones para cantar y le interesa desarrollarse en este arte, trata de seguir cursos de perfeccionamiento para pulir sus habilidades y dar un salto cualitativo en sus presentaciones. Lo mismo ocurre con los expositores, aunque con una ventaja: a diferencia del canto, para el que se requieren condiciones especiales, la exposición es un arte que puede ser desarrollado prácticamente por cualquier persona. Si alguien quiere desarrollarse en este arte —sea por puro interés o porque lo necesita por razones laborales, políticas, académicas o de otro tipo—, lo recomendable sería que también siguiera algún curso que la ayudara a pulir sus deficiencias y potenciar sus recursos, con el fin de lograr presentaciones de impacto.

			He considerado conveniente empezar este manual describiendo brevemente los caminos que se pueden seguir para mejorar las habilidades expositivas a través de la práctica. Así, primero me refiero a los talleres de presentaciones, luego a la práctica en pequeños grupos y después a la práctica individual. Por último, doy algunas recomendaciones para utilizar mejor este manual como lo que es: una herramienta de ayuda.

			5. Los talleres de presentaciones

			De toda la oferta de comunicación que tiene mi equipo de trabajo, los talleres sobre cómo hacer presentaciones efectivas son los que tienen mayor demanda. Los propios participantes nos explican la razón: en el ámbito laboral, el dominio de las habilidades expositivas está fuertemente relacionado con el éxito profesional.

			Hay, pues, una diferencia significativa entre quienes han desarrollado habilidades comunicativas y quienes carecen de estas. Hoy en día, un trabajador no solo debe ser bueno sino también demostrarlo ante los demás, y la manera más efectiva de conseguirlo es comunicando directamente lo que hace.

			Es sabido que una magnífica idea puede morir en la boca de un mal comunicador. Las habilidades de comunicación son herramientas fundamentales para el márketing personal. En una sociedad cada vez más integrada, se requiere contar con los medios que garanticen una efectiva comunicación dentro de cada área, entre diversas áreas, con las jefaturas, con las otras empresas, con los clientes, con los proveedores, con los medios de comunicación, etcétera. Es lamentable observar cómo muchas personas talentosas se ven postergadas porque no saben exponer bien sus ideas. 

			La mejor manera que he encontrado de desarrollar las habilidades expositivas es en un taller en el que participen como máximo doce personas. La gran ventaja de estos talleres es que el participante cuenta con el invalorable apoyo tanto de facilitadores que tienen mucha experiencia como de los demás integrantes del grupo. De este modo, se genera un espacio en el que todos realizan ejercicios en condiciones similares a las que enfrentarán en la realidad, pero retroalimentados por las sugerencias del grupo.

			Las reacciones de los participantes frente a los comentarios que les hacen sobre su desempeño como expositores son de lo más variadas. Están quienes creen que son perfectos y no tienen nada por mejorar; llegan al taller esperando únicamente que les confirmen esta visión. Mientras mantienen esta postura tan poco realista, es imposible que crezcan como expositores, pero felizmente la mayoría termina dejándose envolver por el clima lúdico y de apertura que reina en los talleres. Como ven que todos sus compañeros hablan de sus carencias, les duele menos aceptar que no son perfectos —es decir, que son humanos— y se abren a la saludable práctica de reírse un poco de sí mismos. El trabajo en grupo contribuye a reforzar esa actitud permeable a las críticas y un espíritu de mejora.

			Estas reacciones defensivas —que luego se disipan— se presentan, sobre todo, en los talleres que organizan las empresas para su personal. En cambio, en los talleres abiertos, los participantes se inscriben voluntariamente porque están convencidos de que necesitan mejorar. 

			Otra reacción, muy distinta pero bastante frecuente, es esperar que los compañeros y los facilitadores les hagan una crítica dura y exigente, lo que se puede traducir en el siguiente pedido: «Por favor, dime en qué estoy mal». Esta es la actitud que predomina en los talleres y revela, en gran medida, la determinación de los participantes por mejorar.

			Sin embargo, estoy convencido de que, antes que centrarse en las críticas y las carencias, lo que tienen que reconocer es aquello que ya están haciendo bien, es decir, sus fortalezas como expositores. Estas fortalezas constituyen la base sobre la que se va a construir el proceso de mejora, que no consiste en otra cosa que en ir sumando capacidades. 

			En los talleres, el papel del facilitador es clave para identificar tanto las fortalezas como las oportunidades, y —tal vez lo más importante— para convencer a los participantes de que no traten de centrarse en todas estas oportunidades al mismo tiempo, sino priorizar algunas, que les servirán como una llave maestra para generar cambios en muchos otros aspectos. 

			Conforme va transcurriendo el taller, el cambio y las mejoras se van consolidando en las presentaciones. Esto es lo normal. Es un proceso similar al de los concursos de canto, cuando, luego de una presentación, el concursante recibe las impresiones del jurado acerca de cómo está avanzando en el dominio de su arte. A partir de este punto, se le da una semana de plazo para que varios profesores lo entrenen en diferentes aspectos. Después de haber pasado por este entrenamiento, es prácticamente inevitable que, en la siguiente presentación, mejore su desempeño. 

			Este proceso de mejora continua es esencial para el crecimiento expositivo, porque al darse cuenta de sus evidentes avances, los participantes fortalecen su autoconfianza, lo que incrementa sus probabilidades de alcanzar mayores logros.

			En el contexto de un taller, este manual resultará una herramienta muy útil para quienes estén a cargo de facilitar el trabajo en grupos, ya que les permitirá revisar una serie de temas sobre los diversos aspectos que constituyen una exposición. Así, por ejemplo, puede ayudarlos a identificar los errores más comunes de los expositores y también inspirarlos a elegir las técnicas más adecuadas para las necesidades específicas del grupo y de cada participante en particular.

			6. La práctica en pequeños grupos y la práctica individual

			Otro modo de encarar el desarrollo de las habilidades expositivas es mediante un trabajo en grupos pequeños, de dos a seis personas, a modo de minitalleres.

			Algunas empresas que nos contratan para realizar talleres, nos solicitan material complementario para continuar solas el trabajo de mejora. Este manual también les ofrece el material adecuado para ese propósito. Como ellos ya conocen la dinámica del taller, están en condiciones de realizar por cuenta propia los ejercicios para consolidar los logros que aún están en proceso.

			Las personas interesadas en mejorar sus habilidades que pertenecen a la escuela del «hágalo usted mismo» o que, por diferentes razones, no pueden asistir a un taller, también encontrarán ayuda en este manual. Cuando uno practica solo, por más voluntad que tenga, no sabe muy bien cómo avanzar. Este libro les puede servir a estas personas como una guía para profundizar en la comprensión del tema y realizar ejercicios.
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			1. El expositor es el protagonista

			Toda exposición se sostiene en tres pilares: el expositor, el público y la exposición. 

			Si establecemos una metáfora con el canto, diremos que el expositor es el cantante. Dediquemos, pues, este capítulo a hablar de él.

			Parece innecesario recordar que, en toda presentación, el protagonista es el expositor y las diapositivas cumplen el papel de actrices secundarias. Pero sin embargo no lo es, pues muchos expositores tratan de esconderse del auditorio poniéndose detrás de las diapositivas. 

			He visto a algunos que hablan sin despegar la mirada de las diapositivas, como una forma de invitar al auditorio a que haga lo mismo. Otros, más radicales, se amparan en la oscuridad: apagan las luces de la sala para darles el máximo protagonismo a las diapositivas, a las que acompañan únicamente con su voz en off. 

			Detrás de ambas modalidades, se esconde el mismo temor: no se atreven a convertirse en el centro de la atención del auditorio. No soportan las miradas de su público y, por más absurdo que parezca, preferirían pasar desapercibidos. Pero este deseo no puede cumplirse, pues, por definición, el protagonista es el expositor. Lo único que se consigue al tratar de negarlo —consciente o inconscientemente— es quitarle efectividad a la presentación.

			¿Por qué es importante que el expositor reconozca que él es el centro de la escena? Pues porque la diferencia de impacto entre un expositor que asume conscientemente su protagonismo y otro que lo evita es abismal.

			Se puede afirmar que el objetivo central de toda exposición es vender un mensaje. Entonces, para que este llegue con la fuerza necesaria y cumpla su cometido, quien se tiene que vender en primer lugar es el expositor. Solamente si él logra establecer una relación emocional positiva con sus oyentes ellos empezarán a escuchar realmente lo que tiene que decirles. Antes, lo estarán observando para evaluar si vale la pena escucharlo. Únicamente cuando estén seguros de que nadie está intentando estafarlos —es decir, de que están frente a una autoridad en el tema— bajarán sus barreras emocionales y abrirán sus mentes al nuevo conocimiento que el expositor les está ofreciendo.

			Cuando el comunicador desaparece detrás de las diapositivas, ese contacto inicial no se establece. El mensaje se presenta solo, y por más interesante que sea, pierde fuerza porque no está acompañado suficientemente por la humanidad, por la presencia de quien lo sustenta.

			Quienes asisten a una presentación no solo van a escuchar datos técnicos, pues si esa fuera la idea, los obtendrían más fácilmente en un libro. Ellos acuden a la presentación porque les interesa conocer la experiencia del expositor sobre el tema. Quieren enterarse directamente de sus reflexiones —producto del tiempo que viene dedicándole a dominar su especialidad—, que les cuente sus experiencias, que los lleve de la mano por el camino del conocimiento. Lo que les importa no es únicamente la parte conceptual, sino la versión personal que el expositor tiene acerca de ese tema. Por eso —y por ninguna otra razón— invierten su tiempo en ir a escucharlo en lugar de quedarse en su casa leyendo sobre lo mismo. En resumen, les interesa la persona, el ser humano, y no la serie de diapositivas.

			Se puede establecer una comparación con la música: a uno puede gustarle mucho determinada canción, pero esto no quiere decir que le dé igual quién la cante. No, uno tiene sus intérpretes favoritos. 

			Si bien las ideas son muy importantes, por lo general estas solo cobran sentido cuando son transmitidas por un buen comunicador. Eso se ve mucho en la política: por más buenas que sean, las ideas solas son incapaces de abrirse espacio en la conciencia de las personas. Es necesario, pues, que determinado líder las comunique de tal o cual manera; solo así calan en la conciencia de quien las escucha. Por eso, al margen de cuán acertados sean sus planteamientos, los partidos políticos que carecen de líderes carismáticos simplemente se extinguen.

			Es sorprendente observar cómo un político declara algo y no pasa nada, y días después viene otro a repetir lo mismo, pero esta vez las ideas saltan a las primeras planas de todos los medios. ¿Cómo explicar lo que pasó? Pues simplemente señalando que el segundo ha desarrollado mejor su habilidad para comunicarse.

			2. La preparación es la pieza clave

			¿Quieres tener éxito como expositor? Te aconsejo, entonces, que tomes en cuenta las siguientes recomendaciones.

			Acepta que eres el protagonista

			Si te contara a cuántas personas tímidas, vergonzosas, inseguras o patológicamente modestas he conocido en mis talleres, te costaría creerlo. El denominador común de todas ellas era la negativa a asumir su protagonismo. Así, pues, mi primera tarea era convencerlas de que podían y debían hacerlo.

			Aceptar el protagonismo requiere mantener a raya los temores iniciales y tomar la firme determinación de ponerse en el centro de la escena. Para ello, uno tiene que abandonar la posición defensiva; es decir, dejar de creerse una víctima de las circunstancias, de disculparse mentalmente por haber asumido el papel de expositor o de hacerse comentarios negativos tipo «Estoy aquí por error», «Otros tienen mejores condiciones que yo» o «Ahorita se dan cuenta de que esto es una estafa, pues yo no estoy suficientemente capacitado como para considerarme un especialista». 

			Aceptar es atreverse, saber que no hay marcha atrás. Esta actitud se relaciona con la autoconfianza, con el sentimiento de que uno es capaz de hacerlo bien. La experiencia demuestra que, con el tiempo y la práctica, los expositores entrenados llegan a encontrarle el gusto y disfrutar su condición de protagonistas.

			Establece contacto visual

			Si al decir se le suma el mirar, el resultado es una imagen reforzada de la autoridad del expositor, así como de su cercanía al auditorio. 

			A algunos les resulta difícil hacer esto, ya que no soportan sentir la energía de las personas que se expresa a través de la mirada; a otros, los gestos de quienes componen el auditorio los distraen y les hacen perder el hilo de su discurso, por lo que prefieren evitar mirar. 

			Un comportamiento de evitación es esperable y comprensible en quien tiene poca práctica expositiva. He tenido alumnos que pensaban —horrorizados— que nunca podrían superar esa reacción. Por suerte, este temor no tiene fundamentos, ya que a medida que las personas van adquiriendo mayor confianza y seguridad en el contenido de su exposición y se acostumbran poco a poco a estar frente a un grupo, van desarrollando de manera natural una mayor sensación de comodidad al establecer el contacto visual. 

			Quienes sienten miedo de mirar, ubican el centro del poder fuera de ellos; así, le entregan el poder al otro, al auditorio, a quien le temen. Quienes no sienten miedo de mirar y más bien disfrutan haciéndolo, conservan el centro del poder dentro de sí mismos; y si saben que tienen la sartén por el mango, entonces también están convencidos de que poseen la capacidad de controlar la situación durante todo el tiempo que dure su discurso. 

			Los liderazgos se afirman cuando las personas se acostumbran a manejar el poder que les otorga comunicar una idea y sentir las reacciones emocionales del auditorio a partir de lo que han dicho. 

			Ten claro el objetivo 

			Lo conseguirás si sabes qué buscas del auditorio y confías en que la forma en que presentarás tus ideas te permitirá alcanzar el objetivo propuesto. Para lograrlo, debes tener un alto grado de confianza no solo en ti mismo, sino también en el contenido que vas a comunicar. Este firme convencimiento refuerza tu sentimiento de seguridad personal.

			Prepara tu estado emocional

			Es común que las personas se preocupen por preparar lo que van a decir en una exposición; sin embargo, les iría mejor si, además, prepararan el estado emocional que necesitan tener durante esta. 

			La exposición propiamente dicha tiene muchos elementos del arte expresivo; está determinada por la forma en que se muestra el individuo y la relación que establece con quienes lo ven y lo escuchan. Siguiendo con la metáfora del canto, un cantante no puede mostrar su arte si no ha preparado sus emociones para interpretar determinada canción; por ejemplo, nadie puede cantar convincentemente una canción de amor mientras esté molesto por algo. 

			Un cantante, al igual que un actor, necesita concentrarse por un momento antes de presentar públicamente su interpretación. Esto también se ve en el fútbol. Pelé, artista eximio, describió alguna vez su forma de concentrarse: antes de cada partido, se tomaba un tiempo para quedarse solo en el camerino. Se echaba, ponía los pies en alto, cerraba los ojos y visualizaba en su mente un recuerdo entrañable: cómo disfrutaba cuando era niño mientras jugaba fútbol descalzo en las playas del Brasil. 

			Un artista prepara sus emociones. La frase «el arte de hablar en público» es cierta; la exposición es un arte y, por lo tanto, tiene mucho de juego emocional. El ánimo del expositor va a estar muy influido por aspectos como el tipo de relación que quiere establecer con el auditorio —el grado de cercanía—, el contenido de la exposición —el mensaje tiene que concordar con la forma en que lo dice— y el grado de fortaleza mental requerido —por ejemplo, cuando sabe que algunos integrantes de la audiencia se van a oponer a sus planteamientos—, entre otros. En este punto es clave el autodominio de las emociones.

			Esfuérzate por conocerte a ti mismo

			En el camino que estás siguiendo, te ayudará tener un buen nivel de conocimiento de ti mismo en cuanto a varios aspectos: el tema de exposición —si te gusta o no el tema, en qué medida lo dominas, cuán motivado estás—; el auditorio —qué impresión tienes del grupo al que te vas a dirigir, cuáles son tus sentimientos hacia ellos—; tus habilidades comunicativas y el estado actual de tus fortalezas y oportunidades de mejora —qué aspectos expositivos has desarrollado más y en cuáles todavía tienes oportunidades de mejorar—; y cuáles son los puntos en los que te vas a concentrar para continuar con tu proceso de desarrollo como expositor.

			3. Los mejores ejercicios para prepararse

			3.1. Ejercicios para desarrollar la autoconfianza

			Visualizaciones

			Para reforzar tu autoconvencimiento de que eres capaz de lograr el resultado que esperas, te ayudará mucho ser capaz de imaginarlo; es decir, de verlo proyectado en tu mente. 

			Si construyes mentalmente una imagen muy clara de ti mismo exponiendo, fluyendo en la acción, haciéndolo bien, sintiéndote cómodo, incrementando deliberadamente esa sensación de bienestar —como levantando el volumen de las emociones positivas que vas sintiendo—, lograrás que tu cerebro crea en esa realidad, pues el subconsciente no distingue fácilmente entre una imagen real y una imagen creada. 

			Si en su yo interno la persona cree que es posible que esa imagen se haga realidad en su vida, entonces el subconsciente automáticamente también lo cree y la da como válida. Esto ayuda a elevar significativamente la autoconfianza personal. Creer para crear: si la persona cree en lo que proyecta su visualización, entonces esa imagen va cobrando vida y se va haciendo realidad.

			Ensayo y bienestar

			Practicar la exposición a solas y en un espacio aislado es una buena forma de entrar en acción. Puedes practicar con los ojos cerrados o abiertos, según cómo te sientas más cómodo. Lo que importa es familiarizarte con tu exposición, apropiarte de ella, acostumbrarte al sonido de tus propias palabras, al ritmo y al tono con que las estás diciendo, y también desarrollar el gusto por las cosas interesantes que vas comunicando. 

			Puedes practicar desarrollando el contenido de varias maneras. No es conveniente que intentes aprenderte toda la exposición de memoria, entre otras razones porque parecerías un robot y porque, en esos casos, hay muchas posibilidades de que un olvido afecte tu fluidez y seguridad. 

			A medida que vayas realizando este ejercicio, comenzarás a sentir cada vez más el gusto por tu exposición. En este punto, debes detenerte, sentir y hacer crecer esa sensación de bienestar; y recién cuando te sientas lleno de esta, retomar la práctica visualizándote mentalmente de pie ante un público imaginario y concentrándote en la sensación placentera derivada del hecho de exponer, así como en el privilegio que tienes de poder hacerlo. 

			Música que potencia

			Todos los seres humanos presentamos un alto nivel de respuesta ante la música. Algunas de las canciones que escuchamos nos sensibilizan, nos debilitan, nos hacen vulnerables; otras nos levantan, nos llenan de ánimo, nos generan un sentimiento de altísima autoconfianza. Cada uno tiene canciones específicas que le generan ambos sentimientos.

			Te sugiero que identifiques cuál es la música que potencia en ti el sentimiento de seguridad y autoconfianza, que te hace visualizar una experiencia expositiva.

			Voy a contarte cuál es la práctica personal de uno de los consultores de mi equipo. Cuando tiene que enfrentar una situación que le genera cierto grado de temor o inseguridad, se va a su casa y escucha, a considerable volumen, una canción específica; así, se deja llenar por la letra, por la música y por el sentimiento de poder y de autoconfianza que esta le genera. Se imagina que está enfrentando la situación de incomodidad a la que después va a tener que exponerse y, generalmente, luego le va muy bien. Siempre lleva esta canción en un MP3 y recurre a ella cuando la necesita; la escucha en cualquier parte: en la calle, en el baño o antes de comenzar un evento.

			He trabajado esta técnica con personas que temen hablar en público y me ha dado muy buenos resultados. Este tipo de asociaciones ocurren en la vida en forma espontánea; en los talleres, no hacemos otra cosa que utilizarlas deliberadamente para enfrentar nuestros más grandes temores.

			Imágenes a través del espejo

			No me gusta que mis alumnos practiquen una exposición observándose en un espejo, pues no es natural hablar mirándose a uno mismo.

			Sin embargo, debo reconocer que las imágenes de uno mismo reflejadas en el espejo que revelan seguridad, comodidad, placer o determinación pueden ayudar a que, antes de una exposición, las personas refuercen su autoconvencimiento de que son capaces de cumplir eficientemente con la tarea que se han propuesto.

			Es como cuando una persona se arregla mucho antes de salir a una cita importante. Si se observa en el espejo y este le devuelve una espléndida imagen de sí misma, se sentirá contenta y su autoestima y su seguridad se reforzarán.

			Frases positivas

			¿Te has dado cuenta de que, durante el día, nos decimos a nosotros mismos todo tipo de cosas, la mayoría de veces no muy agradables que digamos?

			Pues eso mismo hacemos antes de una exposición. «Me va a salir mal», «Me voy a equivocar», «Yo no sirvo para esto», «No estoy suficientemente preparado», «Esta gente es muy difícil» o «No voy a soportar que me critiquen» son algunas de las frases que se dicen a sí mismas las personas que temen asumir el papel protagónico en una exposición.

			Obviamente, en la medida en que sigan diciendo estas frases el temor se va a mantener, y podría incluso incrementarse hasta convertirse en una fobia. Es una situación similar al trauma que se produciría si, por ejemplo, en medio de una exposición el expositor se quedara en blanco o se equivocara, y el auditorio rompiera en carcajadas. Una circunstancia tan chocante como esta puede desencadenar una fortísima reacción emocional negativa, y generar un temor irracional y enfermizo a hablar en público.

			Como en un círculo vicioso, la persona que tiene un gran temor de hablar en público invariablemente se dice a sí misma frases negativas, que se le aparecen en la mente en forma automática sin que tenga ningún control sobre estas manifestaciones paralizantes. Y claro, más las repite y más crece el riesgo de que sus temores se hagan realidad.

			Pero afortunadamente, así como las frases negativas tienen su efecto, las frases positivas también tienen el suyo.

			Para cambiar ese diálogo interno negativo, se necesita voluntad, disciplina y determinación. A diferencia de las frases negativas, las positivas no surgen en automático, razón por la que cada uno tiene que generárselas, repetirlas constantemente y convencerse de que son reales.

			¿Qué frases decirse? Esto dependerá de cada quien. A algunos les acomodarán algunas frases más que otras. Lo importante es repetirlas con frecuencia —al menos cincuenta veces al día cada frase— y creer en ellas. No importa que al inicio se las perciba como no tan ciertas; conforme se las repita, aumentará la convicción. Así, pues, siempre recomiendo a mis alumnos que busquen al menos dos o tres frases potenciadoras para practicar.

			Aquí consigno algunas frases que me funcionan bien:

			—Jaime, ¡tú eres capaz de hacerlo a la perfección!

			—¡Tengo un enorme potencial, quiero atreverme a mostrarlo!

			—¡Estoy seguro de lo que sé y me siento seguro de poder decirlo!

			—¡Esta es una gran oportunidad para mi crecimiento profesional! ¡La voy a aprovechar!

			—¡Quiero ser un expositor de alto impacto! ¡Estoy decidido a lograrlo!

			—¡Mientras más me atreva a hacerlo, más rápido será mi desarrollo como expositor!

			—¡Disfruto de poder hablar ante los demás!

			Para averiguar cuáles son las frases que mejor te van, debes probar diciéndote a ti mismo varias veces algunas de ellas. Y luego quédate con aquellas que te generan una mejor sensación, un sentimiento positivo, o que te fortalezcan internamente. Esas son las que debes repetir. Esta técnica potenciará tu autoconfianza para pararte ante un auditorio.

			Aprenderse el inicio y el cierre

			Si hay algo que un expositor debe tener preparado casi de memoria y entrenar fuertemente es el inicio y el cierre de su presentación.

			Da mucha seguridad y confianza empezar con las ideas claras y las frases aprendidas. Esto es algo que ayuda a pisar fuerte ante un auditorio al que uno se dirige por primera vez; y contribuye, además, a crear una buena imagen de dominio y seguridad. Al contrario, cuando alguien domina un tema, pero no tiene claro el inicio, puede dar una imagen de inseguridad que afecte la evaluación a la que lo somete el auditorio como autoridad en el tema.

			De igual manera, preparar las frases de cierre ayuda a terminar la exposición con una sólida imagen de seguridad. Muchas veces he visto a expositores que ya terminaron con lo que tenían que decir, pero no saben cómo irse del escenario.

			Esto les pasa porque no han preparado su salida, no tienen la frase final, esa frase que no deja dudas respecto a que, después de pronunciarla, solo vienen los aplausos. Así, pues, trabajar en detalle tu inicio y tu cierre ayudará a reforzar tu sentimiento de seguridad.

			Hacer amigos

			Me funciona muy bien llegar temprano al lugar donde voy a tener mi presentación porque así puedo conversar con los organizadores y con los primeros asistentes, conforme van llegando. Me ayuda saludarlos, conocer sus nombres; si es posible, intento darle la mano a cada uno. A partir del vínculo afectivo que establecemos en esos minutos previos, ellos suelen convertirse en mis aliados al momento de la exposición.

			Buscar a los amigos

			Esta es la continuación natural de la técnica anterior. Como ya hice amigos antes de iniciar la exposición, entonces los busco con la mirada en medio de esta. Y me detengo en especial en aquellos que veo sonriendo o que, a través de algún gesto —un asentimiento con la cabeza, una mirada de aprobación—, demuestran estar complacidos con mi presencia y con lo que voy diciendo. Ellos son mis aliados, las personas a quienes, preferentemente, voy a dedicar mi exposición.

			Responder las preguntas

			A la mayoría de expositores nos pasa que nos sentimos más seguros cuando respondemos a preguntas que cuando tenemos que hacer una exposición sobre el tema que dominamos. 

			Ayuda a la seguridad personal diseñar la exposición a partir de una serie de preguntas que el propio expositor se hace sobre su tema. Entonces, si durante su discurso se imagina que está respondiendo a las preguntas que le han formulado, se va a sentir mucho más cómodo en el desarrollo de la exposición.

			3.2. Ejercicios para establecer el contacto visual

			Antes de describir los ejercicios, quiero hacer un breve comentario sobre la mirada. Para un expositor, mirar a su auditorio es esencial ya que le ofrece valiosos datos sobre cómo está siendo recibida su presentación. Es una retroalimentación muy útil, que le permite leer en los rostros de sus oyentes el grado de interés y entendimiento que está logrando en ese momento. 



OEBPS/Images/logo_PRHGE_mini.jpg
Penguin
Random House
GrupoEditorial





OEBPS/Misc/page-template.xpgt
 

   

     
	 
    

     
	 
    

     
	 
    

     
         
             
             
             
        
    

  





OEBPS/Images/img_twitter.jpg





OEBPS/Images/img_me_gusta_leer.jpg
megustaleer





OEBPS/Images/img_instagram.jpg





OEBPS/Images/Portadilla.jpg
IPRESENTA!

PRESENTACIONES
DE IMPACTO






OEBPS/Images/cap2.jpg
CariTULO 2
SER EL. CENTRO DE ATENCION






OEBPS/Images/cubierta.jpg
JAIME
LERTORA

IPRESENTA!

PRESENTACIONES
DE IMPACTO






OEBPS/Images/cap1.jpg
CariTUrO 1
HACERSE ESCUCHAR POR OTROS






OEBPS/Images/img_facebook.jpg





OEBPS/Images/Portadilla2.jpg
JAIME
LERTORA

IPRESENTA!

PRESENTACIONES
DE IMPACTO






