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			Nunca hay una segunda oportunidad 
para causar una primera buena impresión.


			Oscar Wilde


		




		

			INTRODUCCIÓN


			Lo que haces habla tan fuerte 
que no puedo oír lo que dices.


			Ralph Waldo Emerson 


			


La comunicación lo puede cambiar todo.


			No es que sea importante, es esencial.


			

Todos tenemos la capacidad de comunicar y conseguir nuestros objetivos gracias a ella, sólo necesitamos aprender las claves fundamentales y practicarlas. Éste es el propósito de este libro. Sacar el máximo partido de tus cualidades, potenciarlas y producir un cambio en ti.


			Gran parte del problema de las personas y de las empresas deriva de una mala comunicación, esto es, de su incapacidad de organizar y de liderar debido a la falta de carisma trasladando ideas, convenciendo o vendiéndose a sí mismos. Evitan miradas, hablan dubitativos, se apoyan en abundantes «ehhh» y «ummm», sus gestos reflejan tensión, se sacan defectos a sí mismos… El resultado es inevitable: no se cree en ellos como proyecto. Es complicado que un jefe ascienda a un empleado que se expresa así ante él; pocos clientes le comprarán un producto o servicio a un comercial que se lo presente de esta manera; serán pocos también los que sientan atracción por nosotros en el terreno personal si mostramos estos titubeos e inseguridades. Pero no te apures, esto le ocurre incluso a contertulios habituales en programas de radio y televisión, a actores o al mismísimo príncipe Harry de Inglaterra, que ha revelado que hablar en público es uno de sus mayores miedos. Lo cuenta en un vídeo que formaba parte de una campaña para combatir el estigma social del VIH, y mostró que era cierto usando a menudo el temible «mmmm». Grábate esto:


			El éxito de tu mensaje depende siempre de cómo te vean los demás, lo que, a su vez, depende de dos factores: la pasión que sientas y la seguridad que tengas en tu mensaje y en ti mismo, es decir:


			Cómo te ven los demás, es siempre un reflejo de cómo te ves a ti mismo.


			Será difícil que la gente crea en ti si no lo haces tú mismo. Convencer en una reunión depende de lo convencido que estés tú. Quien no duda de sí, de sus capacidades ni de su proyecto, es persuasivo. ¿Qué hay más atractivo y convincente que una persona segura que se explica con pasión? Luego, algo muy importante en lo que vamos a trabajar juntos en este libro es en reforzar tu confianza en ti mismo.


			Cuando tienes magnetismo tienes éxito, y cuando tienes éxito la gente se deja llevar por ti.


			Como dice el escritor, coach y conferenciante americano John C. Maxwell, la gente apoya al líder, y luego la visión del líder. Es la que él bautizó como Ley de Apoyo. Con ella destaca que la gente sigue a líderes meritorios que promueven causas loables antes que simplemente una buena causa por justa o interesante que ésta parezca. Cuando vemos a un famoso como Alejandro Sanz pedir que nos vinculemos a Save The Children para proteger a los niños y niñas que están migrando desde Centroamérica a Estados Unidos, inconscientemente pensamos que si él lo hace, será una buena causa, y que deberíamos hacerlo nosotros también. Saber y comprender esto nos permite encontrar la fórmula adecuada para captar la atención de quienes nos rodean. 


			Debemos partir de la base de que comunicar bien conduce al liderazgo, y el liderazgo a un elevado nivel de eficacia. Cuanto mayores sean tus aspiraciones, más liderazgo necesitas. Tu convicción hablando, el orden en tus ideas y una manera persuasiva y atractiva de exponerlas, conllevan el ser interesante, que quieran tenerte cerca y escucharte. En definitiva, que seas un líder y consigas tus objetivos.


			Quizá mientras lees estas líneas estés pensando: «Yo no aspiro a ser un líder de masas, sólo a ser más interesante cuando hablo y convencer». ¡Perfecto! Este libro te va a permitir llegar adonde tú te propongas. La base: controlar la palabra, los gestos, las miradas, los silencios; en suma, la comunicación, porque de nada te sirve ser muy valioso si no convences de ello.


			El talento sin comunicación se queda diluido en un universo de ideas y trabajos sin resultado práctico. Ya lo dijo Pericles:


			«El que sabe pensar, pero no sabe cómo expresar lo que piensa, está en el mismo nivel del que no sabe pensar».


			Seguro que conoces a alguien en este caso; que es muy virtuoso pintando o escribiendo o tocando la guitarra, o que tiene unas ideas increíbles, pero que no progresa porque no realiza una buena comunicación ni tiene liderazgo.


			Saber vendernos, que sepamos hablar de manera que nosotros o nuestra empresa o producto sean atractivos, debería ser un objetivo prioritario de cualquier sistema educativo, como ocurre en los países más avanzados.


			La oratoria debería ser una asignatura crucial a lo largo de toda la formación de las personas, enseñarla a los niños desde sus primeros cursos de escolarización para que se cultiven en el don de la palabra que tanto puede cambiar una situación. La misma persona con el mismo mensaje puede triunfar o fracasar en su propósito dependiendo de cómo lo diga. Ser buen orador acrecienta el pensamiento crítico e influye en el expediente académico y en la vida laboral. Sólo con el talento ya no vale. Hay que saber venderlo.


			Resulta increíble que países como España no lo hagan todavía ni en la escuela ni en el instituto ni en la universidad pública, a excepción de Andalucía que introdujo en el curso escolar que comenzó en septiembre de 2019, media hora a la semana de oratoria y debate, dentro de la asignatura de lengua. Menos es nada, pero sigue siendo poquísimo. Otro paso dado en este sentido en España, tiempo atrás, para germinar la oratoria, fue la importación del modelo de torneo de debate universitario en el año 2000. Lo hizo una empresa a iniciativa propia y consiguió implicar a más de setenta equipos de casi cuarenta universidades públicas y privadas conscientes de la importancia de dominar la palabra.


			Tener facilidad de palabra, saber comunicar, emocionar, involucrar, es una llave para cualquier éxito. El debate y la oratoria proporcionan confianza, pensamiento crítico, habilidades de liderazgo; se desprende uno de vergüenzas, se aprende a trabajar en equipo y a investigar sobre un tema.


			La buena noticia es que todavía estás a tiempo de vencer tu timidez, los miedos, ese temor al qué pensarán, a si se reirán. Y, si sigues las claves de este libro, lo vas a conseguir.


			Hombres de negocios que hoy admiramos como Warren Buffet sentían pánico a exponerse ante un público. Cuando empezó su carrera profesional comprendió que tenía que superar su miedo si quería desarrollar su máximo potencial. Se formó y lo consiguió. Hoy, cuando le preguntan por la clave de su éxito, afirma: «Tienes que ser capaz de comunicarte en la vida. Es tremendamente importante. Si no puedes hablar y comunicarte con otras personas y que comprendan tus ideas estás echando a perder tu potencial».


			No se trata de eliminar totalmente los nervios, no siempre es posible, pero lo que sí es posible es controlarlos trabajando de la manera adecuada. El 70% del control de tus nervios va a depender de una estrategia de preparación apropiada.


			Vamos a hacer que lo consigas. Lo único que te pido es que pongas de tu parte.


			Mi objetivo es aumentar tu autoestima y hacer que esa seguridad se traduzca en credibilidad, así como proporcionarte las claves para conseguir una exposición clara y efectiva que te lleve a alcanzar el éxito en lo que quiera que emprendas, personal o profesional, en público o en privado.


			También haré énfasis en la comunicación escrita y en el lenguaje necesario en redes sociales, sean audiovisuales o escritas, que son las que imperan en nuestro día a día, porque la mayor parte de la comunicación personal y corporativa es digital, por eso voy a hablar constantemente de ella, además de dedicarle un capítulo específico. La norma es la misma que en la comunicación personal o escrita: escucha activa y mensaje vinculado a emociones. Lo que cambia es la forma en la que hacemos esa escucha activa para crear contenido enfocado a nuestra audiencia. ¿Cómo elegimos el contenido digital y la presentación? Con el uso de datos (el Big Data). No te preocupes, lo explicaré en la clave 1.


			La capacidad de comunicación, cómo expresemos nuestras ideas, la seguridad, la naturalidad y la entonación con la que lo hagamos, pueden hacer de nosotros líderes o personas a las que apenas se atiende cuando hablan y que, desde luego, no son capaces de convencer. De ahí que cada vez se dé más importancia a la locuacidad y al don de comunicar en las universidades y escuelas de negocios. No basta con saber, hay que transmitirlo bien. No basta con tener la razón, hay que convencer. No basta con decir lo correcto, hay que saber desgranarlo y entonarlo.


			Incidiré en los errores más frecuentes, como no mantener el contacto visual o dar un apretón de manos blando, para que los elimines de raíz.


			Comunicar mejor es la clave para progresar, hacer negocios, vender, armar equipos que se comunican entre sí, conquistar a la persona que nos gusta o también arrasar en las redes sociales. Si te fijas, todos los youtubers, instagramers y tuiteros se caracterizan por comunicar muy bien, unos hablando locuazmente, otros posteando fotografías interesantes y otros escribiendo comentarios sagaces.


			Los grandes oradores persuaden, inspiran, motivan, convencen, animan y mueven la opinión de las masas y, por supuesto, de aquellas personas individuales con las que se reúnen. Si echamos un vistazo en internet, encontraremos unos cuantos ejemplos llenos de naturalidad, ingenio y asertividad que triunfan hoy en las redes o de genios de la palabra que impactaron a lo largo de la historia antes de que el mundo se digitalizara. Personalidades que conocen o conocían el poder que tiene la palabra para ganar en cualquier situación, negociar, seducir y convencer a individuos y masas; personalidades cuyos nombres destacan por influir a través del discurso.


			Políticos, empresarios, maestros, comerciales, comerciantes, presentadores y cualquier persona, en general, deben dominar este arte a la perfección para impactar con su palabra. Tú también. No vale un discurso cualquiera. No, no da igual el orden ni el tono ni las palabras que utilicemos. Unas nos motivarán y otras simplemente sonarán de fondo sin que les prestemos más atención. Algunos de esos líderes reconocidos de los que os hablo nacieron con el don de la palabra, pero la gran mayoría, y ¡he aquí la buena noticia para ti!, lo han llegado a ser por estudio, análisis y práctica repetitiva de sus diferentes técnicas. Leyendo, anotando, pensando, practicando, han llegado a ser referentes a nivel mundial. Así que deja de pensar que son especiales, que tienen algo de lo que tú careces. Algunos incluso fueron extremadamente tímidos, como Mark Zuckerberg, el que fuera uno de los creadores de Facebook y su actual dueño. Zuckerberg ha llegado a confesar en alguna entrevista que era «demasiado introvertido y tímido, nada cálido con el resto». Si en aquel momento le hubieran dicho que debía impartir una conferencia, probablemente habría salido corriendo. Hoy es uno de los mejores ponentes del mundo, por su historia, sus objetivos y cómo los cuenta.


			Otro ejemplo de timidez vencida y superada es el de una grandísima artista: Madonna. ¿Alguien podría creer que hubo un día en el que no se atrevía a hablar delante de tres personas? Ha dado la vuelta al mundo una y otra vez cantando con una personalidad arrolladora y unos vestuarios transgresores que siempre han roto con cualquier convencionalismo, y, hace unos años, emocionó a medio planeta con el discurso que dio al recibir el Premio a la Mujer del Año de la revista Billboard. Podría haber sido un agradecimiento sin más, pero su dominio del tono, las pausas y un mensaje potente, lo hicieron viral.


			¿Otro gran ejemplo?


			Abraham Lincoln


			[image: ]


			Lincoln fue uno de los primeros con la habilidad de crear mensajes impactantes y memorables en los que se dice mucho con pocas palabras, y, sobre todo, con los que se emociona e inspira. Pero, además, se supo adelantar a su tiempo y difundir el mensaje hasta hacerlo viral.


			¿Imaginas un discurso de dos minutos en el que se acabe con una guerra civil?


			Difícil, ¿verdad? Sin embargo, posible.


			Lo hizo él, Abraham Lincoln, en el cementerio Evergreen de Gettysburg, ante quince mil personas, en el que fue uno de los mejores discursos de la historia: el discurso de Gettysburg. Fue en noviembre de 1863, durante la Guerra Civil estadounidense. El Presidente de Estados Unidos sólo necesitó doscientos cuarenta caracteres y dos minutos para resumir la guerra, y reivindicar los derechos de igualdad y libertad de todos los hombres. «Hace ochenta y siete años nuestros padres crearon en este continente una nueva nación…». Estas fueron las primeras palabras del discurso, unas palabras que supieron llegar a lo más profundo de sus oyentes y transmitirles la inspiración necesaria para ajustar el país a los ideales de democracia e igualdad. ¿Cómo lo consiguió? Conectó con ellos, empatizó, los removió y motivó. La clave consistió en tocar la parte irracional, los sentimientos (sentimientos de patria, orgullo, sacrificio, grandeza, superación, responsabilidad y respeto a todo lo que sus antecesores, los fundadores de Estados Unidos, habían hecho). Lo resumió con un «no deben haber muerto en vano». Cuánto contenido, cuánto peso y emociones en apenas seis palabras.


			Hace ochenta y siete años, nuestros padres hicieron nacer en este continente una nueva nación concebida en la libertad y consagrada en el principio de que todas las personas son creadas iguales.


			Ahora estamos empeñados en una gran guerra civil que pone a prueba si esta nación, o cualquier nación así concebida y así consagrada, puede perdurar en el tiempo. Estamos reunidos en un gran campo de batalla de esa guerra. Hemos venido a consagrar una porción de ese campo como lugar de último descanso para aquellos que dieron aquí sus vidas para que esta nación pudiera vivir. Es absolutamente correcto y apropiado que hagamos tal cosa. Pero, en un sentido más amplio, nosotros no podemos dedicar, no podemos consagrar, no podemos santificar este terreno. Los valientes hombres, vivos y muertos, que lucharon aquí ya lo han consagrado, muy por encima de lo que nuestras pobres facultades podrían añadir o restar. El mundo apenas advertirá y no recordará por mucho tiempo lo que aquí digamos, pero nunca podrá olvidar lo que ellos hicieron aquí. Somos, más bien, nosotros, los vivos, quienes debemos consagrarnos aquí a la tarea inconclusa que los que aquí lucharon hicieron avanzar tanto y tan noblemente. Somos más bien los vivos los que debemos consagrarnos aquí a la gran tarea que aún resta ante nosotros: que de estos muertos a los que honramos tomemos una devoción incrementada a la causa por la que ellos dieron la última medida colmada de celo. Que resolvamos aquí firmemente que estos muertos no habrán dado su vida en vano. Que esta nación, Dios mediante, tendrá un nuevo nacimiento de libertad. Y que el gobierno del pueblo, por el pueblo y para el pueblo no desaparecerá de la Tierra.


			Lo más paradójico es que Lincoln sólo tenía que dar un discurso secundario en un acto poco relevante para un país en guerra, como era consagrar un cementerio a los caídos en la guerra civil americana. La conmemoración contaba con Edward Everett, considerado el mejor orador de su época. Everett habló en un discurso soporífero de dos horas que agotó a los asistentes. La intervención de Lincoln iba a ser únicamente protocolaria. Un cierre, dos minutos. Pero aquellos dos minutos, preparados concienzudamente con mucha antelación, pasaron a la historia tanto por el texto en su conjunto como por la cita «el gobierno del pueblo, por el pueblo y para el pueblo» con la que cerró su intervención. Todavía hoy se recita.


			Abraham Lincoln es un magnífico ejemplo para entender que un buen comunicador puede conseguir todo lo que se proponga. Todo.


			No depende de lo que queramos, sino de cómo lo digamos


			Pero la gran labor de comunicación de Lincoln no quedó sólo en el discurso. De haber sido así, no habría tenido tanto efecto y probablemente nadie hablaría hoy de él. Había dado un discurso brillante con un aplauso casi tan largo como el texto, pero que podría haber caído en el olvido. Él era muy consciente de que sus palabras habían sido brillantes, que podían cambiar los acontecimientos y quiso que su alcance fuera más allá de simple la memoria de los que le habían escuchado en el cementerio. Lincoln puso en marcha una rueda gigante. Pidió a sus secretarios que hiciesen innumerables copias y que las repartieran, difundiendo el mensaje. Dato muy curioso porque, de alguna manera y sin saberlo, fue también pionero en redes sociales (humanas, eso sí). Activó la publicación en periódicos, clubs, sociedades de distinta índole, entre ciudadanos de la calle, en el ejército… En otras palabras, en las «redes sociales» de la época. De esta manera, el discurso sirvió de motivación a las tropas y a toda la nación. A su divulgación le ayudó en gran medida la brevedad del texto. Doscientos cuarenta caracteres eran fácilmente memorizables. Todo ello hizo que sus admiradores se entusiasmaran y le dieran recorrido, difusión y relevancia; 
lo que hoy llamaríamos viralidad.


			¿Que tuvo fácil hacerlo porque era el Presidente de EE. UU.?


			Sí, ¡pero lo hizo!


			¿Cuánta gente poderosa hay que no utiliza su capacidad de llegar? ¿Cuánta gente hay que, pudiendo, no se detienen ni a pensar en cómo hacerlo? ¿Les da pereza? ¿O acaso es miedo?


			En este libro vamos a apartar las excusas, esas justificaciones peregrinas o poco fundamentadas que nos impiden superarnos y alcanzar nuestros objetivos. El nuestro:


			Que consigas lo que quieras a través de la comunicación.


			Hay varios principios clave en cualquier comunicación; sin duda alguna, Lincoln los utilizó todos. Ahora sólo voy a destacar estos tres, básicos, sobre todo en una negociación cara-cara: 


			1. Lo importante no es lo que dice 
el emisor, sino lo que entiende el receptor


			De nada nos sirve lanzar una idea o mensaje brillante si al exponerla lo hacemos dejando lugar a interpretaciones personales. En su libro Retórica, Aristóteles decía que el objetivo principal de una comunicación era la persuasión. Y que el responsable principal de su efectividad es el emisor del mensaje. Tenía razón. Dependiendo de la claridad con la que se explique el mensaje, éste llegará como fue concebido o adquirirá su propia vida. Esto lo vemos con mucha frecuencia en la vida personal y laboral.


			[image: ]


			Aristoteles numeró en tres las fuentes de información para que un discurso sea realmente persuasivo: credibilidad (Ethos), sentimiento (Pathos) y razón (Logos).


			

					
La credibilidad es un bastión fundamental en cualquier orador o divulgador. Tu audiencia creerá lo que dices si tienes prestigio en el campo del que hablas, estás documentado y tu modo de vida te avala. Si ahora Jordi Pujol fuese a dar una conferencia de los valores de un político, nadie le creería. Si Pinochet hubiese hablado de bondad después de haber sido detenido en Londres por delitos de lesa humanidad, sus palabras habrían sido poco valoradas. En cambio, todo el mundo le dio credibilidad a Martin Luther King cuando dijo: «Debemos construir diques de coraje para contener la avalancha del miedo» porque él fue capaz de ir a la cárcel por defender los derechos de los afroamericanos. Su delito: contravenir la decisión de un juez que le prohibía organizar manifestaciones públicas en Alabama, el que entonces era el estado más segregado racialmente del sur de los Estados Unidos. 



					
El sentimiento es ese motor que nos empujará a sentirnos vinculados a la otra persona o a su proyecto. Quien habla tiene que generar emociones y sentimientos en la audiencia. Has de buscar esa palabra adecuada que tocará lo más profundo de quien te escucha. La utilización del registro emocional permite abrir la puerta que da acceso al inconsciente y, de esta forma, inducir ideas, deseos, aspiraciones o miedos. Para ello, para dar con ese mensaje que cale en lo emocional, es esencial escuchar —punto que analizaremos en detalle en el siguiente capítulo.



					
La razón es la que refuerza el mensaje, haciendo uso del intelecto.



			


			Las personas que dominan estos tres tipos de persuasión tienen la habilidad de hacer que aquellos a quienes se dirijan realicen una determinada acción o compren un producto o servicio. No obstante, la parte emocional es la que mayor influencia genera. Calan los discursos populistas, cuyo sentido es emocionar, más que aportar argumentos lógicos y proyectos reales que no son atractivos. Lo mismo sucede con las noticias falsas. Es sencillo prometerle al pueblo una pensión vitalicia, pero es tan fácil aseverarlo como imposible materializarlo. ¿Con qué dinero se pagaría? ¿Se dejarían de prestar servicios sociales para destinar ese dinero a los salarios mínimos? Un salario mínimo garantizado para quienes no trabajaran implicaría la desmotivación de un elevado número de la población para madrugar e ir a trabajar por un sueldo similar. Entones, ¿si se dejara de trabajar y no se pagara impuestos, de dónde saldría el dinero para los que no trabajan? Este razonamiento que parece tan sencillo y lógico es obviado por esa parte de la población que necesita un ingreso. Con él sienten una ilusión, la de que quizá sea real y, aunque lo ven improbable, votan a aquel que se lo promete. Esa ilusión es un sentimiento y, frente a él, no hay razón que valga.


			2. Tan importante como lo que se dice es cómo se dice 


			El resumen de este punto es que hay que cuidar la forma en que emitimos un mensaje, los detalles. Siempre debe haber coherencia entre el contenido del mensaje, la entonación, el ritmo y los gestos que realicemos. No es lo mismo que si tu compañero te entrega un documento mal, le digas en un tono agradable: «¿No te importa repetirlo, por favor, y cambiar este dato?» a que contraigas tu rostro y le digas: «Repítelo. Esto está mal y así no sirve».


			3. Los prejuicios condicionan la comunicación


			Las expectativas de los demás sobre nosotros, o las nuestras propias sobre nosotros o sobre nuestro interlocutor, pueden impedir una buena comunicación. Sólo tienes que pensar en cómo te sientes con una persona que te valora y te anima. Seguro que la aprecias y te sientes a gusto compartiendo tus ideas e impresiones. En psicología se las llama creencias potenciadoras porque nos permiten alcanzar los objetivos y aumentan nuestro rendimiento. En cambio, con aquellas personas que te miran mal o ni te miran, que notas que te menosprecian, evitas coincidir porque contribuyen negativamente en tu autoestima. Esto mismo le ocurre a aquellos a los que nos vamos a dirigir, reaccionan según se sienten tratados. Es decir, existe una relación directa entre las expectativas que hay sobre un sujeto y el rendimiento que se obtiene de éste. Este efecto se conoce como «Pigmalión». Se puede dar en tres ámbitos: social, laboral y educativo. Ha sido estudiado sobre todo en el ámbito de la educación por la influencia que los profesores ejercen sobre sus alumnos. Su rendimiento, y en consecuencia su éxito en la vida, quedarán condicionados en gran medida por las expectativas que cada profesor deposita en su alumno.


			La conclusión es la misma para los tres ámbitos. La opinión y los prejuicios de una persona (A) sobre otra persona con la que se relaciona (B), condiciona la actitud de B consigo misma y con A. 


			En lo que a nosotros nos afecta ahora, condiciona la comunicación y a la capacidad de liderazgo. Esto significa que si vamos a comunicarnos con alguien porque vamos a darle una conferencia, venderle un seguro o las bondades de nuestra empresa, tenemos que empatizar con esa persona a la que nos dirigimos, hacer que se sienta cómoda, comprendida, y que perciba que lo que le decimos lo hacemos pensando en ella. La empatía es clave para mejorar la comunicación y la conexión entre las personas desde un punto de vista emocional.


			Pero tan importante como eso es nuestra confianza en nosotros mismos, en nuestro valor y en nuestra capacidad para conseguir lo que queremos. No importa lo complicado que resulte nuestro objetivo, cuántas adversidades podamos tener delante; si realmente confiamos en nosotros, tendremos carisma y convicción, dos llaves que abren todas las cerraduras que conducen al éxito.


			RESUMEN
INTRODUCCIÓN


			

					1. La comunicación puede cambiar cualquier situación. Ejemplo: Abraham Lincoln. Con un discurso de dos minutos puso fin a la Guerra Civil de EEUU. ¿Cómo? Emocionó. Rescató el sentimiento de patria, fraternidad y de futuro. Habló de los muertos. Después realizó una gran tarea de difusión.


					2. Gran parte de los problemas de las empresas derivan de una mala comunicación.


					
3. Principios clave en cualquier comunicación:
	1. Lo importante no es lo que dice el emisor, sino lo que entiende el receptor. Aristóteles hablaba de persuasión. Para persuadir influyen:







			


			

					La reputación de quien habla.


					Las emociones que genere.


					
Cómo se refuerce el mensaje desde el prisma de la razón.
	2. Tan importante como lo que se dice es cómo se dice. 


	3. Los prejuicios condicionan la comunicación. 
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