

[image: cover.jpg]



 

 

Tu Plan de Visibilidad 40+

 


Si no te ven, no te compran ni te contratan
ni te promocionan

 

 

NEUS ARQUÉS

 

 

 

 

 

 

 

 

 


[image: 019]

www.megustaleerebooks.com


		
			 

			 

			 

			 

			Para Steven R. Tolliver


		


		
			 

		  Aquí tienes tu plan

			 

			 

			 

			Te doy la bienvenida a Tu Plan de Visibilidad 40+. En él encontrarás pautas prácticas para desarrollar tu visibilidad de forma eficiente (invirtiendo los recursos justos) y relevante (para llegar a las personas adecuadas).

			Si no te ven, no te compran, ni te contratan ni te promocionan. Sin embargo, poner en valor el propio mérito es una idea extraña para quienes, como yo, son profesionales de mediana edad. A los babyboomers, los nacidos en los años sesenta, nos educaron en el convencimiento de que el talento brilla por sí solo. Hemos supeditado nuestra visibilidad individual a la de nuestra empresa. Eso ya no sirve. Para sobrevivir y avanzar profesionalmente necesitamos gestionar nuestra propia visibilidad, un activo profesional imprescindible.

			Los babyboomers somos la generación más numerosa de la historia. En este momento de cambio estructural la sociedad necesita contar con el talento maduro y el nuestro es a menudo invisible. La tecnología nos permite la transición profesional y personal, cada vez más frecuente en un mundo fluido. Aprendamos a sacar partido de nuestra experiencia para reorientarla.

			Por otro lado, la tecnología modifica nuestras vidas a ritmo vertiginoso y desbordante. Los seres humanos corremos un serio riesgo de obsolescencia. Algunos estudios estiman que el 47 % de los empleos en Estados Unidos son susceptibles de ser automatizados a medio plazo.1

			Frente al ascenso de la inteligencia artificial y la consiguiente desaparición de puestos de trabajo y de perfiles profesionales asociados a él, es imperativo poner en valor la inteligencia humana.

			Nos conviene optimizar el «Me gusta» y ser visibles de forma relevante para nuestros objetivos. ¿Es obligatorio que nos vean? ¿En qué redes tenemos que estar? ¿Qué decimos? ¿Por dónde empezamos? Esta es mi propuesta: empezamos con un Plan de Visibilidad. Este.

			 

			Tu Plan 40+ te ayuda a empaquetar tu experiencia y a sacarla al mercado, con independencia del sector en el que operes. Una de las ventajas de la nueva visibilidad es que las pautas son de uso universal, es decir, podemos aplicarlas en cualquier industria y contexto.

			Tu Plan 40+ se basa en mi propia experiencia. Empecé a ocuparme de visibilidad como directora de una fundación dedicada al City Marketing. Mi misión era captar eventos e inversiones para Barcelona. La competencia entre ciudades era y es feroz. Dos descubrimientos me marcaron. Primero: la visibilidad es la clave; si no te ven, las posibilidades de que se interesen por tu candidatura son mínimas. Segundo: los mismos inputs que sirven para poner a una ciudad en el mapa sirven también para posicionar a un profesional.

			En este libro ordeno, actualizo y amplío las notas y reflexiones que comparto desde hace seis años con los usuarios que siguen mi blog y con los participantes de mis seminarios. Sus comentarios y consultas me han sido muy útiles para poner énfasis en los obstáculos más comunes. Tras publicar cuatro libros sobre el tema, la respuesta de los lectores me confirma que la visibilidad nos preocupa y nos interesa, y que a menudo no sabemos cómo abordarla. Faltan orientaciones prácticas. Por eso tu Plan 40+ avanza por etapas, de forma que puedas construir paso a paso tu propia estrategia. Además, te lo resumo en cuarenta ideas-fuerza. Para identificarlas con mayor facilidad, las encontrarás destacadas en el texto y recogidas en una lista al final del libro.

			El mejor plan del mundo no sirve de mucho si finalmente no lo llevamos a cabo. Por eso, en cada capítulo, te propongo uno o varios ejercicios, pensados para que lleves lo aprendido a tu caso concreto. Para que tu visibilidad sea un objetivo alcanzable y medible solo necesitas 20 minutos al día.

			Me gustaría dedicar este libro a una participante que se me acercó al final de una conferencia sobre visibilidad en Valencia. Era una mujer rubia y bajita. Con los nervios, se olvidó de darme su nombre. Le costaba hacerse oír, pero se armó de valor y me dijo: «Muchas gracias por su intervención. Creo que ahora voy a salir y me voy a comer el mundo». Mi propósito es darte el contexto y las herramientas para que tú puedas hacer lo mismo.


		


		
			Introducción

			 

			Si no te ven, no te compran

			 

			 

			 

			¿Por qué es importante ser visible? ¿Por qué tenemos que dedicar tiempo y otros recursos para lograr que nos vean los demás? Porque la visibilidad es un activo profesional estratégico. En el actual contexto socioeconómico, el principal capital de los profesionales es, precisamente, ser visibles. No podemos seguir cómodamente instalados en nuestro cómodo anonimato de nueve a cinco.

			Hoy día el recurso escaso no es el tiempo ni el petróleo: es nuestra capacidad de atención. Vivimos en un entorno hipersaturado de mensajes y propuestas, en el que resulta cada vez más difícil captar la atención de nuestro interlocutor.

			Sin embargo, es imprescindible que dicho interlocutor sepa de nuestra existencia y que conozca nuestra propuesta. Si no nos ven, no nos dedican atención. Si no logramos su atención, no podemos ofertar, ni contratar, ni promocionar. (+1) Sin visibilidad no hay venta.

			La tecnología impacta nuestra capacidad de atención pero a la vez democratiza la visibilidad. Internet nos permite dar a conocer nuestra propuesta de valor a aquellos a los que va dirigida sin que eso requiera una inversión económica excluyente. Internet no es gratis: «pagamos» de diversas maneras, pero no cuesta dinero o cuesta muy poco. De ahí que podamos afirmar que la visibilidad se ha democratizado. Este proceso tiene una parte positiva, ya que nos permite dar un mayor alcance a nuestra propuesta sin que eso exija grandes presupuestos. Sin embargo también tiene una parte negativa: nos angustia. No entendemos cómo funcionan determinadas plataformas o vemos cómo estas consumen demasiado tiempo sin que logremos resultados: ¿Has conseguido algún cliente a través de Facebook?

			Es necesario gestionar la visibilidad y el proceso pasa, a mi entender, por construir una estrategia de visibilidad correcta. (+2) No queremos ser visibles al tuntún, sino ser relevantes. Para ello, trazamos un plan que explicite cuál es nuestra misión y qué objetivos nos proponemos; un plan que nos permita conocer cuál es nuestro público y definir un posicionamiento que haga visible nuestra propuesta ante aquellos que queremos que la conozcan, contraten o compren.

			 

			 

			
Tu Plan 40+: tres razones

			 

			¿Por qué quieres ser visible? Cuanto más concretas sean tus respuestas, mejor.

			Unos ejemplos: quiero ser visible para aumentar mi base de clientes, para publicar mi novela, para cambiar de empleo, etc.

			 

			1 . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

			 

			2  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .

			 

			3  . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .



			 

			 

			Visibilidad y veteranía

			 

			Ser visible resulta especialmente arduo a partir de determinada edad. «La veteranía es un grado» es una frase que pronunciamos… los veteranos. A menudo el valor de la experiencia solo computa para quienes la tenemos.

			Aquí vendría la queja habitual. Nos lamentamos de que vivimos en una época en la que la sociedad valora solo a la juventud. Nuestros competidores suelen ser jóvenes que no tienen hijos (o padres) que cuidar. Disponen de tiempo para formarse, mientras que nosotros sentimos que todo lo que sabemos está pasado de moda. Ellos viven instalados en la tecnología, y a nosotros nos intimida.

			Bien, ¿y qué? Esto no es nuevo. Pero no siempre ha sido así ni supone una condena irreversible. Se trata de lograr que nuestra experiencia sea valiosa y valorada en la nueva economía. Eso es lo que tenemos: experiencia, capacidad de juicio, una comprensión sobre cómo funcionan las personas. Y la naturaleza humana no cambia tanto como la tecnología quiere hacernos creer.

			¿Cuántos años tienes? ¿Qué piensas hacer? ¿Quedarte en un rincón? Porque, hoy día, si tienes cincuenta años eres invisible. Y si eres mujer, por partida doble: por veterana y por mujer.

			Por eso es importante señalar que, de hecho, sí tenemos veinte años, y treinta, y cuarenta. Están todos dentro de nuestros cincuenta años. Parafraseando a Oscar Wilde, «no puedes conseguir experiencia a cambio de nada». Desde un punto de vista ontológico, la experiencia «free» no es posible. Sin vida no hay experiencia. De no haber sido quien fui, no sería quien soy.

			Los jóvenes tienen potencial. Salvo imprevistos, les queda más energía y más tiempo para usarla. Y así debe ser. Nosotros tenemos perspectiva. Más que tener experiencia, hemos pasado por la experiencia.

			 

			 

			Visibilidad para veteranos. La cuestión es difícil, pero necesaria.

			A nuestra edad, no basta con tener una opinión; tienes que darla. Por eso y para eso primero necesitas ser visible. Sin visibilidad, no te prestan atención.

			Estudia tu trayectoria vital con ojos críticos. En vez de intentar encajar, fíjate en todo aquello que te hace distinto. 

			 

			 

			Fíjate bien, porque la solución está detrás de ti

			 

			En una época de cambio intenso, nos angustia pensar que nos quedamos atrás. Queremos estar al día, como todos. Y a veces corremos el riesgo de clonarnos. ¿Acaso no son blancos y azules todos los perfiles en Facebook?

			Mi teoría es que nos conviene mirar más hacia atrás. Veamos qué ventajas tiene el pasado. El tuyo, concretamente.

			En el pasado está una de nuestras principales fuentes de ventaja competitiva, si no la principal. Me explico. Frente a la homogeneización a la que tiende la tecnología, surge con fuerza la mezcla ecléctica individual. En un entorno hipersaturado de información, (+3) la visibilidad privilegia la diferenciación. Y es en el pasado donde encuentras tu singularidad. Eres distinto por lo que has sido.

			Nadie en el mundo ha nacido en el mismo entorno, ha recibido los mismos inputs, se ha formado del mismo modo, ha tomado las mismas opciones profesionales y vitales. Nadie ha viajado a los mismos sitios en el mismo momento. Nadie ha leído los mismos libros. Nadie conoce a las mismas personas como las conoces tú. Lo que te hace diferente no es lo que serás, es lo que has sido. Lo que serás te hará diferente. A priori no podemos saber qué parte de nuestra experiencia será relevante. Como afirmó Steve Jobs: «No puedes conectar los puntos mirando hacia adelante; solo puedes hacerlo mirando hacia atrás».

			Yo empecé en marketing trabajando en promoción de ciudades. En concreto, me inicié preparando candidaturas de la ciudad de Barcelona para atraer sedes internacionales. Marketing hipercompetitivo. Me ayudó a sacar lo que los americanos llaman el killer instinct (uno sale a ganar, aunque muera en el intento) y a aprender la disciplina. Después entendí que lo que aprendes al posicionar una ciudad, es decir, una marca con un alto grado de intangibilidad, se podía aplicar al marketing personal. Y lo apliqué —y lo aplico— a mi propia marca. Además, como mujer, me preocupo por la visibilidad de las mujeres y como escritora, por la visibilidad de los autores. La línea de puntos que une estas derivas aparentemente distintas pasa por compartir lo que he ido aprendiendo sobre invisibilidad y visibilidad.

			Por eso mi pregunta es esta: ¿qué hay en el pasado que te sirva hoy? ¿Qué experiencias propias puedes emplear para diferenciarte? La experiencia sirve para tener margen de maniobra y margen de diferenciación. Por eso siempre que hablo de recursos sobre visibilidad hago hincapié en la biografía.

			 

			
			Tu Plan 40+: reencuéntrate con tu currículum

			 

			¿Tienes tu biografía al día? ¿La has mirado con ojos críticos? En vez de encajar, fíjate en las combinaciones que te hacen distinto.

			Revisa tu currículum. Añade experiencias personales importantes para ti (aficiones, viajes, asociaciones…).

			Cuando tengas los datos al día, redacta tu biografía. Es útil disponer de una versión extensa (300 palabras) y de una breve (unas 50 palabras). Estos textos tienen múltiples usos, desde la carta de acompañamiento de una propuesta comercial hasta completar la sección «quiénes somos» de tu blog o definir tu perfil en una red social.



			 

			Mira hacia atrás. Mira lo que has logrado. Y mira cómo esos logros se pueden incorporar a tu narrativa para comunicar de modo nítido tu propuesta singular de valor.

			 

			 

			Emprendedores somos todos

			 

			(+4) Hoy todo profesional es «emprendedor de sí mismo», ya trabaje por cuenta propia o ajena. Todos tenemos a alguien a quien debemos convencer y, para ello, antes es necesario diferenciarnos y posicionarnos. En definitiva, hacernos visibles.

			Un ejemplo que conozco bien: los escritores. Un autor que quiera ser leído debe convencer a muchas personas para que «inviertan» en él/ella: al agente, para que le represente; al editor para que le publique, y al lector para que lea su obra, sea esta publicada o editada. Al mismo reto se enfrenta un asalariado, quien tiene que convencer a sus compañeros de equipo, jefes y/o subordinados para que colaboren en la consecución de sus objetivos. En ambos casos, disponer de una estrategia de visibilidad bien definida es un buen punto de partida.

			 

			
			Tu Plan 40+: ¿a quién tienes que convencer?

			 

			Unos ejemplos: tengo que convencer a mi jefe/más clientes potenciales/un empleador/un editor para que me contrate/me aumente el sueldo/me publique…

			 

			Tengo que convencer a                                                                    

			 

			para que                                                                                           



			 

			En las páginas que siguen, abordaremos —y confío que desmontaremos— las objeciones y los temores más frecuentes cuando hablamos de visibilidad, para iniciar el plan desde el convencimiento y no desde la duda. A fin de que vayan perdiendo entidad, los he bautizado con nombres estrambóticos como «el síndrome de Claudia Schiffer», «la pizza» o «el lagarto». Vamos allá.

			 

			 

			Esperar que te descubran cansa. 
La visibilidad y el mérito

			 

			«Si eres bueno/a haciendo lo que haces, relájate; tarde o temprano, te descubrirán.» Este es el argumento subyacente a lo que en su día bauticé como «el síndrome de Claudia Schiffer». Básicamente, el síndrome hace que creamos que la excelencia por sí sola lleva aparejada la visibilidad, que basta ser bueno para ser visible, sin necesidad de hacer absolutamente nada más.

			¿Qué relación tiene la visibilidad con la excelencia? ¿Por qué Claudia Schiffer es un mito (nunca mejor dicho) que puede distraerte a la hora de gestionar tu marca personal?

			La narrativa (que no historia) de la top model nos cuenta que una noche, bailando en una discoteca en Düsseldorf, Schiffer fue descubierta por un cazatalentos. La chica era tan atractiva que le bastó con bailar para convertirse en una supermodelo. Esta serendipia forma parte ya de su biografía casi oficial.

			A menudo queremos que «nos descubran». Damos por hecho que un trabajo excelente será suficiente para alcanzar el objetivo. La idea de ser descubiertos nos atrae —y mucho— porque elimina parte del esfuerzo (te sientas y esperas a que vengan a descubrirte) y parte de la responsabilidad (si la cosa no funciona, siempre puedes echar la culpa a quien te descubrió).

			Creer en la fama instantánea nos limita, porque nos hace esperar en vez de actuar y esto puede llevarnos a perder las mejores oportunidades. Mi convicción personal es que la excelencia es cada vez más necesaria, pero cada vez menos suficiente. En un entorno hipersaturado de mensajes y propuestas, resulta imprescindible comunicar la propia excelencia para que esta tenga su oportunidad, para que llame la atención.

			 

			 

			¿Es lo mismo promocionar una persona que una pizza?

			 

			Una de las resistencias que siempre surge en mis seminarios tiene que ver con la aplicación de las técnicas de marketing a la propia visibilidad. ¿De verdad es lo mismo promocionar una persona que una pizza?

			Te avanzo mi conclusión: no es lo mismo, pero es igual. Me explico: una persona no es un producto, ni lo es ni lo será nunca, porque posee atributos morales. Sin embargo, una persona opera en un mercado profesional. Tú, yo, todos nos desenvolvemos en entornos profesionales, de competencia y cooperación. Dado que las lógicas de funcionamiento de los mercados son parecidas, podemos importar las técnicas estándar de promoción de productos y utilizarlas para optimizar nuestra visibilidad.

			El trasvase es más común de lo que podríamos pensar. El New York Times publicó un reportaje2 (Is Selling a President any Different from Selling a Pizza?) que seguía la pista de los miembros del equipo de campaña online de Barack Obama, y se preguntaba a qué se dedican hoy. El reportaje explicaba cómo una parte de dicho equipo ha fundado una empresa que se especializa en identificar en qué momento y a qué usuarios es necesario transmitir un mensaje comercial determinado. Ese fue su punto fuerte durante la campaña electoral en la que Obama fue reelegido presidente: acumulando y diseccionando datos sobre los indecisos, pudieron afinar mejor la estrategia de comunicación. La empresa aplica los conocimientos y tecnología adquiridos en esa campaña para lograr objetivos más mundanos, como mejorar la tasa de retención de los visitantes a los casinos de Las Vegas. Sus clientes son menos épicos, cierto, pero con fondos suficientes para pagarles el sueldo. La metodología es la misma.

			 

			 

			(+5) Todos tenemos algo importante que decir, aunque nos dé miedo

			 

			Quizás (¡ojalá!) estemos ya de acuerdo: si no nos ven, no nos compran. Sin embargo, eso no significa que nos guste ser visibles. A veces nos sentimos demasiado expuestos. Nos preguntamos si el esfuerzo vale la pena. ¿Por qué no nos quedamos como estamos? Después de todo, tampoco nos va tan mal.

			Permite que te cuente una experiencia propia. Cuando publiqué Un hombre de pago, mi primera novela, conseguí, con esfuerzo, ayuda y suerte, que me entrevistaran en la contra del diario La Vanguardia. En el sector editorial se dice que esa es la página de periódico que más libros vende en este país, precisamente por la visibilidad que proporciona. Yo, escritora novel, debería haber estado brincando de alegría. Bien, pues la noche antes de la entrevista la pasé en blanco. No quería hacerla. No quería «salir del armario» y explicar que era escritora. ¿Qué iban a pensar mis clientes? «Fíjate, una consultora tan seria… ¡y ahora resulta que escribe novelas!» ¿Qué dirían de mí en el bar donde yo desayunaba cada mañana, tras ojear el periódico en cuestión?

			Finalmente la entrevista se publicó. Mis clientes estaban encantados y me dieron el libro para que se lo firmase. En el bar me invitaron a un café tras otro. La novela dio un salto cualitativo en su proyección, tanto nacional como internacional. Lo pasé mal pero valió la pena… aunque eso lo sé ahora.

			La visibilidad no siempre es cómoda. Uno prefiere que el periódico no publique la entrevista. No hacer nada. En esta resistencia interviene lo que algunos especialistas denominan «cerebro reptil» o «complejo reptiliano». Esta parte del cerebro se denomina así porque su forma se asemeja a un lagarto. Se trata de una función neuronal primaria, enfocada a la supervivencia.

			El lagarto quiere protegerte y por ello no permitirá que corras riesgos. Su «apoyo» se manifiesta en mensajes como estos:

			 

			• «Ahora no tengo tiempo/dinero para escribir/estudiar/emprender.»

			• «¡Pues claro que lo estoy intentando!»

			• «Es lo mismo de siempre.»

			• «A mi edad, ¿quién me va a contratar/querer/publicar?»

			• «Nadie me entiende.»

			• «Si nadie me conoce, ¿por qué me van a escuchar?»

			 

			El lagarto te susurra: no te arriesgues, no lo intentes; total, no vale la pena. En mi caso, susurraba: «¿Qué van a decir mis clientes?». La resistencia reptiliana nos enmudece. A nadie le gusta exponerse. Pero si no arriesgamos, no ganamos. Y los beneficios de la visibilidad son literalmente económicos. En su manual High Visibility3 los profesores Irving Rein y Philip Kotler lo argumentan así: «Cuando una persona logra crearse una marca diferenciada, dicha persona resulta conocida para su público objetivo, goza de capacidad de permanencia a largo plazo en su mercado, se diferencia de forma clara y significativa de sus competidores; esto se traduce en una prima económica por su visibilidad».

			Existe una forma de sacar provecho del lagarto. En palabras de Seth Godin:4 «La resistencia te ayuda a identificar qué es lo que realmente necesitas hacer, porque eso es precisamente lo que más resistencia te genera».

			Solo nos frenamos cuando podemos avanzar. Por eso, la próxima vez que quieras escaquearte de una oportunidad de visibilidad, pregúntate quién habla, si tú o el lagarto. Y si es el lagarto, mándalo a pasear al sol. Porque todos tenemos algo importante que decir, aunque nos dé miedo.

			 

			 

			¿Se puede ser visible sin chillar?

			 

			Chillar nos hace visibles.

			De entrada, es así. Si gritamos a otra persona, esta nos escucha a base de puros decibelios. Lo mismo sucede con la confrontación y las agresiones verbales. Un colega blogger me comentaba off the record que tiene perfectamente medida la relación entre agresividad y visitas: cuanto más agresivos son sus post, más visitas recibe. Por lo tanto, él piensa continuar metiendo el dedo en el ojo como estrategia de visibilidad. ¿Otro ejemplo de rendimiento de las agresiones verbales? A los índices de audiencia de las tertulias televisivas me remito.

			Visto el panorama, aquellos de nosotros que no sabemos o no queremos chillar ¿tenemos alguna posibilidad de ser visibles?

			Mi opinión, aunque sea porque no me queda otra, es que sí. Yo no sirvo para pelear. En una ocasión me ofrecieron ser tertuliana en un programa de radio. Al terminar, el realizador me advirtió de que en adelante procurara estar menos de acuerdo y enfrentarme más para «dar juego». Como lo que me pedía me resultaba éticamente imposible, lo dejé.

			Yo defiendo la visibilidad desde el respeto. Creo que se puede ser visible sin pisar y sin agredir a nadie, que las relaciones crecen si te centras en aquello que puedes compartir con el otro, no en cómo cascarle.

			 

			 

			¿Pagarías por ser visible?

			 

			La visibilidad se paga, tanto hombres como mujeres, con fines profesionales, sociales o sexuales. Parafraseando a la profesora de la serie Fama: «Queréis la fama, pero la fama cuesta y aquí es donde vais a empezar a pagar. Con sudor». No sé si será con sudor, pero de algo estoy segura: averiguar qué tipo de visibilidad necesitamos, encontrar los formatos adecuados, hacer llegar el mensaje a nuestro público cuesta.

			Para empezar, cuesta tiempo: la dedicación para aprender y poner en práctica lo aprendido. Y ese tiempo es diario: si queremos obtener resultados, cada día debemos realizar alguna tarea a fin de optimizar nuestra visibilidad. Y ese tiempo es un tiempo que no dedicamos a otros menesteres. Escucho y entiendo, por ejemplo, las quejas de colegas autores cuando dicen que lo suyo es escribir novelas, no tuits. Pero si no queremos quedarnos huérfanos de lectores, no podemos renunciar a participar en la difusión de nuestra obra.

			Pagamos además de otras maneras. ¿Qué cuota de privacidad estás dispuesto a ceder? Porque el uso de los formatos sociales no es gratis: pagamos con nuestra información personal. ¿Cuántos datos querrás compartir en tu perfil después de haber aceptado —porque lo hemos aceptado todos al poner el sí en las condiciones de uso— que cualquier contenido que publiques en Facebook pasa a ser propiedad de Facebook?

			No hay recetas mágicas para la visibilidad instantánea. Esto no es un sprint; es una carrera de fondo. Cada uno de nosotros encuentra su medida. Pero no por compartir más somos más visibles, ni por estar en más formatos. Vuelvo a mi mantra: para ser visible, hay que ser relevante. Relevante para nuestro público, aquellas personas que queremos que nos conozcan, nos contraten, nos lean, nos recomienden.

			Solo si nuestro mensaje llega a su destinatario, el precio que hayamos pagado por hacernos visibles será el adecuado.

			 

			 

			Súbete a la silla

			 

			En casa, después del almuerzo de Navidad, es tradición que los niños reciten un poema que han aprendido para la ocasión. Se suben a una silla, de modo que todos los sentados a la mesa puedan verles y escucharles bien, y declaman la poesía que han aprendido en la escuela. Los mayores les premiamos el esfuerzo con un aplauso y les damos el aguinaldo.

			De pequeña tenía pánico a ese momento. Lo recuerdo perfectamente; detestaba subirme a la silla. No tenía miedo de quedarme en blanco, no; sentía vergüenza de ser el centro de atención. Pero si no me subía, no se me escuchaba bien, y no había premio. Y mis hermanos y primos se habían subido. Total, que al final me subía. Una vez arriba, se me pasaba el susto, el poema salía solo y yo recogía mi aguinaldo la mar de orgullosa.

			Pensando en tu Plan 40+ me ha venido a la cabeza esta analogía. Ser visible trata precisamente de eso: de subirse a la silla.

			Las ideas y los recursos sobre visibilidad que leerás a continuación son estrategias para que te presten atención. Cuanto más preparado estés, menos miedo escénico pasarás. Sabrás cuál es la silla que más te conviene. Pero tendrás que subirte, para que el resto podamos escuchar alto y claro tu propuesta de valor.

			Mi objetivo es ayudarte a subir a la silla para que digas lo que has venido a decir.
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