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			SINOPSIS

			 

			 

			 

			Es demasiado frecuente la escena en la que una persona que posee un conocimiento abundante sobre un tema se bloquea a la hora de exponerlo y falla al transmitir su mensaje. Una reunión bien preparada en la que se fracasa por una comunicación poco eficiente o un proyecto que no se consigue por no haber sido persuasivo a la hora de promocionarlo, son solo algunos ejemplos de por qué, en la sociedad de hoy en día, una comunicación eficaz es de vital importancia.

			En este libro el mejor orador universitario del mundo y otros grandes comunicadores nos enseñan su método a partir de situaciones en las que los lectores puedan sentirse identificados. Gracias a la combinación de píldoras de información con ejemplos prácticos, cualquier lector podrá incorporar en su día a día las técnicas de un gran orador.

		

	


	
		
			 

			 

			 

			 

			A mi padre, que, allá donde esté, se pueda sentir orgulloso

		

	


	
		
			PRÓLOGO

			 

			 

			 

			El día 22 de marzo de 2010 se estrenaba el capítulo 18 de la tercera temporada de la serie The Big Bang Theory. Sheldon Cooper, reputado científico, ve reconocida su contribución a la física teórica con la concesión del Premio a la Ciencia del rector del Instituto de Tecnología de California. Cuando se lo comunican, sin embargo, considera seriamente rechazar el premio, pues padece de pánico escénico y no se cree capaz de realizar el discurso de aceptación. 

			Cuando más de 13 millones de personas vieron en directo aquel capítulo, un sentimiento de empatía surgió en muchos de ellos. Estudiantes, abogados, arquitectos, profesores, escritores, ingenieros, emprendedores, directivos... Todos esperaban de Sheldon la receta para solucionar el que también era un problema propio. El miedo a hablar en público. Su solución —emborracharse con champagne— no les sería de gran ayuda.

			Y es que, sorprendentemente, en un mundo donde se publican 250 millones de tuits diarios, se crean cinco perfiles de usuario de Facebook por segundo y se generan 4,5 billones de likes diariamente, uno de los mayores problemas de la sociedad sigue siendo comunicarse ante un auditorio.

			El propósito de este libro es, precisamente, proveer de las herramientas necesarias para ser persuasivos y eficaces comunicadores a todos aquellos que comprendan y padezcan el mismo problema que nuestro ficticio personaje. 

			Existen decenas de tesis doctorales que analizan las causas del miedo escénico y los nervios. Centenares de libros sobre cómo hablar mejor y generar confianza. Millares de vídeos en internet que aportan toda clase de trucos para el orador. Convence y vencerás no pretende ser nada de lo anterior. No pretende ser un manual, ni una tesis doctoral, ni una recopilación de trucos. Pretende ser una valiosa y completa herramienta que ayude al lector a afrontar con mayor eficacia sus discursos, charlas, presentaciones y debates.

			Es por ello, estimado lector, que sólo debes esperar de las próximas páginas lo siguiente: que al terminar de leer, habrás podido incorporar a tu día a día alguna de las técnicas que los mejores oradores utilizan y que tendrás una visión global sobre cómo convertirte en un buen comunicador.

			Mis compañeros y yo llevamos años dedicándonos —de una forma u otra— al debate universitario y a la docencia. Hemos tenido la ocasión de trabajar con centenares de personas que han conseguido superar sus temores y transmitir al mundo sus mensajes. Hemos aprendido de sus lances y hemos comprobado cómo, siendo todos diferentes, eran capaces de aprender a elevar su voz y comunicar de manera persuasiva.

			Y ése es, en esencia, el propósito de este libro. Transmitir nuestra experiencia para que cuando el lector vuelva a emprender la aventura de hablar en público, lo haga con un sabor menos amargo y una conciencia de sus posibilidades mucho mayor. 

			Comunicar eficazmente —hoy día— es algo más que una necesidad. Es una poderosa herramienta que permite expresar lo que sentimos, acercarnos a nuestros propósitos y, en muchas ocasiones, reducir la distancia que nos separa de nuestros sueños. Emprender esta aventura es, pues, más necesario que nunca.

			Valientes lectores, bienvenidos a la aventura.

			 

			ANTONIO FABREGAT,

			marzo de 2017

		

	


	
		
			INTRODUCCIÓN

			 

			 

			 

			EL BUEN COMUNICADOR NO NACE, SE HACE

			Imagina por un momento, estimado lector, que eres Rafael Nadal el día que empezó a jugar al tenis. Probablemente, tu tío, Toni, te acabe de regalar una raqueta, un equipo, unas zapatillas y un juego de pelotas. Imagina saltar por primera vez a esa pista que, muchos años después, traerá tantos éxitos y alegrías a tu país. Posiblemente, antes de enseñarte a empuñar la raqueta, tu tío dedique unos momentos a explicarte algunas reglas básicas: el saque, al cuadro diagonal; la pelota entre las rayas dibujadas en el suelo; los pasillos no valen; sólo puede botar una vez antes de que la golpees; no toques la red. 

			Unos días más tarde, probablemente comiences a perfeccionarte. El revés puede ser a una mano (cuántos calvarios le traerá ese revés a una mano...) o a dos. Liftar y cortar son dos efectos que se le pueden dar a la pelota y que sólo tú aprenderás a utilizar con tanta maestría. Volear en la red. Rematar. Passing. Y por supuesto, el saque. 

			A los pocos meses tendrás que aprender algunas cosas que te harán valerte por ti mismo. Poner el grip. Cambiar las cuerdas. Quizá incluso empieces a coger algunas manías que, siendo irrelevantes, harán que la gente las reconozca como tuyas. Y después de muchos meses de trabajo, estarás listo para empezar a competir. Tu formación, sin embargo, aún no ha acabado. Es más, no ha hecho más que empezar. Aún te queda por desarrollar un estilo propio. Te queda por construir una mente fuerte que te permita sobreponerte a situaciones complicadas. Te queda convertirte en el número 1.

			Seguro, estimado lector, que has sido capaz de comprender cómo el mejor tenista no nace. Se hace. Con dedicación, esfuerzo y la suficiente formación, pero se hace. El buen comunicador, por suerte para ti y para mí, también se hace. Poco a poco, con práctica y ganas, pero se hace.

			 

			LA COMUNICACIÓN ES UN TODO

			Para que lo anterior sea posible, sin embargo, es necesario comprender que hablar en público no es, ni puede ser, aprender algunos trucos que nos hagan buenos oradores. Si así fuera, si hubiera una fórmula mágica, probablemente el miedo a hablar en público no sería uno de los mayores problemas en el mundo profesional. Ni la hay, ni podemos dártela. De hecho, uno de los principales errores que se cometen a la hora de convertirse en un comunicador más persuasivo es, precisamente, buscar la inmediatez. 

			Durante los últimos años, en innumerables ocasiones, he tenido que escuchar la pregunta: «¿Podrías darme consejos para ser mejor orador?», y he buscado con tesón la forma de sintetizar una respuesta de manera adecuada. No encuentro sino una: «Comprende, querido amigo, que ser un buen comunicador es un todo». No es un buen comienzo, ni un buen final. Ni un buen contacto visual. Es la suma de un conjunto de factores que, agregados, convierten a aquel que consigue incorporarlos a sus mensajes en una persona más persuasiva. 

			La Real Academia Española define «comunicar» como «hacer a una persona partícipe de lo que se tiene». Y más tarde, en su cuarta acepción, «transmitir señales mediante un código común al emisor y al receptor». Comunicar, pues, no es más que el proceso por el cual un emisor transmite un mensaje a un receptor —su audiencia— con el ánimo de hacerle conocedor de algo o generar en éste alguna reacción.

			Así, un comunicador eficaz no será otro que aquel que consiga, en un alto porcentaje de ocasiones, que su receptor reciba de manera correcta el mensaje y que se genere en él la reacción deseada. Ya sea un abogado que pretende convencer a un juez de la inocencia de su cliente, un ingeniero que presenta su proyecto para ganar un concurso o un emprendedor que exhibe su startup para conseguir financiación, la clave de aprender a hablar en público eficazmente se halla en conseguir elevar ese porcentaje de éxitos.

			A lo largo de las páginas de este libro encontrarás un resumen de cuáles son y cómo puedes potenciar las habilidades necesarias para convertirte en un buen comunicador. Desde conocer su objetivo —aprender a abrocharse los cordones—, hasta técnicas como el storytelling —aprender a sacar liftado—, podrás hacer un aprendizaje progresivo y completo de las mismas. Sin embargo, te pido que no olvides esa idea: la comunicación es un todo, pues será sólo la suma de las partes lo que te convertirá en ese buen orador que deseas ser.

			 

			CÓMO SACAR EL MÁXIMO PARTIDO A ESTE LIBRO: LAS CUATRO FASES DEL APRENDIZAJE

			Aprender a convencer y vencer en nuestras presentaciones e intervenciones públicas es, por tanto, un proceso progresivo. Resulta muy interesante, a estos efectos, la teoría de las cuatro fases del aprendizaje, elaborada allá por la década de los setenta. En ella se plantea que para poder dominar cualquier materia es necesario pasar por un proceso, bien voluntario, bien instintivo, que consta de cuatro partes muy diferenciadas:[1]

			 

			
					Fase 1: La incompetencia inconsciente. Es aquella fase en la cual no somos capaces de dominar una materia pero, al mismo tiempo, no nos hemos percatado aún de nuestra propia incapacidad. Imaginemos un niño que empieza a decir sus primeras palabras y trata de usarlas para conseguir lo que quiere. Es muy probable que no sea capaz de expresar sus deseos de forma que automáticamente puedan ser comprendidos, lo que suele devenir en un berrinche por su parte. Dicho berrinche tiene una explicación: el niño no es consciente de que no lo entendemos; por el contrario, piensa que no queremos satisfacer su deseo. Quienes afrontan por primera vez el reto de hablar en público sufren algo parecido: se concentran tanto en lo que quieren decir que no piensan en ningún momento si su cadena de razonamientos es coherente, ni si su audiencia los sigue o no, ni en el efecto que están logrando. Y, una vez terminan de hablar, se quedan con la —falsa— sensación del deber cumplido.

					Fase 2: La incompetencia consciente. Es aquella fase en la cual no somos capaces de dominar la materia pero, a diferencia de la anterior, tomamos conciencia de este problema y tratamos de buscar una solución. Siguiendo con el ejemplo del niño, comprobamos que, antes del berrinche, intenta varias formas de hacernos llegar sus deseos. Ello se debe a que ya intuye que el problema está en que no sabemos qué quiere y, por lo tanto, busca formas mejores de expresarse. Muchos oradores están en este punto: son conscientes, bien por las reacciones de su público, bien por los comentarios que reciben —bien por su propia conclusión entre cómo deberían salirle las cosas y cómo le salen en realidad— de que algo va mal. Y deciden, por su propio interés, poner solución a esta carencia.

					Fase 3: La competencia consciente. Es aquella fase en la cual nuestro dominio de la materia es ya satisfactorio, sin embargo, lograr el resultado deseado supone un considerable esfuerzo y requiere prácticamente toda nuestra atención. Nuestro niño ya es capaz de expresar sus deseos de forma clara y ordenada, pero mientras lo hace no está en condiciones de realizar ninguna otra actividad, sino que está quieto, mirándonos y esforzándose por emplear las palabras correctas. Un buen número de comunicadores alcanzan esta fase y permanecen en ella de forma que transmiten de manera eficaz lo que desean hacernos llegar, pero ello les supone un gran esfuerzo intelectual e incluso físico. Aunque, pese a las dificultades, logran, al fin, su objetivo.

					Fase 4: La competencia inconsciente. Es aquella fase en la cual el dominio de una materia es tan elevado que su desempeño eficaz se desarrolla de forma casi automática. En este caso, el niño expresa sus deseos con total claridad, sin apenas esfuerzo, mientras realiza otras actividades. En lo que se refiere a la comunicación, es igualmente el nivel más alto, un punto en el cual el orador maneja diversos registros sin apenas esfuerzo, es capaz de adivinar lo que el público necesita y también de intuir y solucionar sobre la marcha lo que no se desarrolla adecuadamente. Es, en definitiva, el grado máximo en lo que a la formación se refiere: cuando las cosas se hacen bien por costumbre o hábito, sin tener que estar necesariamente esforzándose al máximo para ello.

			

			 

			Los siguientes capítulos tienen por objetivo que cualquier persona, independientemente de la fase en que se encuentre, pueda algún día alcanzar la competencia inconsciente en el arte de convencer y vencer.

			Para ello, te proponemos algunos consejos que te permitirán sacar el máximo partido a este libro:

			 

			
					Lee cada capítulo tantas veces como necesites para comprender lo que en él se expone.

					Presta especial atención a las conclusiones que se extraen en cada capítulo, haciendo sobre ellas tantas anotaciones como consideres oportuno, de manera que puedas volver a ellas cuando lo necesites.

					Realiza los ejercicios propuestos al final de cada capítulo dos veces: una con el capítulo delante y otra sin él. Comprueba que eres capaz de incorporar a los mismos lo que has ido aprendiendo.

					Pon en práctica las herramientas aquí expuestas tantas veces como te sea posible. No es necesario que sea en una presentación en público. Hazlo en tantas ocasiones como creas que son adecuadas.

					Trata de detectar en qué ámbitos tienes un mayor margen de mejora y pon especial interés en incorporar a tu día a día los ejercicios que aquí se proponen para progresar hacia una comunicación persuasiva.

					Lee cada capítulo poniéndote en la situación de cómo podrás aplicar cada una de las técnicas o situaciones descritas en tu vida real. Transforma los ejemplos a tu situación personal y observa cómo pueden impactar los consejos en tus presentaciones, discursos o exposiciones públicas. Adapta el contenido a tu caso concreto.

			

			 

			Con todo, no olvides que el progreso de la incompetencia inconsciente a la competencia consciente depende sólo de ti. No importa si hoy no sabes cómo manejar la raqueta. Deja que durante los próximos capítulos sea tu Toni Nadal, y que cuando hayas terminado de leer tengas las herramientas necesarias para empezar a competir.

		

	


	
		
			BLOQUE 1. CONSTRUIR EL MENSAJE

			 

			 

			 

			A lo largo de los siguientes capítulos se hará un recorrido por el camino a seguir para la creación de buenos discursos, buenas presentaciones, buenos argumentos y, en definitiva, intervenciones persuasivas a la hora de hablar en público.

			En primer lugar, se analizarán los factores externos al comunicador: público y contexto, y cómo afectan de manera muy relevante a nuestro discurso. Posteriormente se analizará la importancia de la definición del objetivo de nuestro mensaje. Después se examinará la argumentación como herramienta para persuadir, lo que dará paso inmediatamente al análisis de cuál puede ser la forma idónea de organizarnos para ser más eficaces al comunicar.

			Finalmente, se plantearán algunos consejos que permitan optimizar nuestro mensaje; se discutirá sobre la oportunidad de escribir o no un discurso de manera literal antes de realizarlo y se darán las claves para prepararse de manera efectiva ante nuestras intervenciones públicas.

			Así pues, al terminar este primer bloque, el lector será capaz de adaptarse a cualquier situación comunicativa y preparar intervenciones ordenadas, coherentes y persuasivas.

		

	


	
		
			1.  FACTORES EXTERNOS AL COMUNICADOR

			 

			 

			 

			No es difícil imaginar la siguiente escena. 

			Tu jefe te ha encargado presentar los resultados trimestrales ante el órgano directivo de tu empresa. Preparas concienzudamente tu intervención. Un elaborado PowerPoint te acompaña. Has pasado días practicando y estás convencido de que lo vas a hacer bien. Sin embargo, la reunión se convoca un viernes a las tres de la tarde y lo único que consigues arrancar de esos oyentes que creíste que estarían atentos e interesados es un triste bostezo. Nadie tiene preguntas. Todo el mundo quiere irse rápido a casa y el único momento en que consigues contacto visual con ellos es en el que transportan su mirada de la ventana a la pantalla del móvil. No tienes la culpa de que estén cansados, de que sea puente o de que tengan cosas más importantes que hacer. El hecho es que no consigues su interés, la reunión acaba y hasta la próxima vez, en la que, si nada cambia, todo volverá a suceder de manera idéntica.

			Como decía, no es tu culpa que tu audiencia esté cansada, ni que vaya obligada o con pocas ganas a escucharte. Pero sí que es tu culpa no haberlo previsto, y también lo es haber fracasado como consecuencia.

			La no poco frecuente escena descrita hace un momento es consecuencia de uno de los errores más repetidos por los comunicadores: empezar la casa por el tejado. En cuanto descubren que tendrán que enfrentarse a una presentación, discurso o reunión, abren el ordenador y enfrascados por la prisa comienzan a escribir o diseñar diapositivas. Error. Nunca más.

			Para que una casa —o en este caso tu discurso, tu presentación o tu conferencia— esté bien construida, es necesario comenzar por los planos. Así, todo comunicador eficaz antes de emprender su tarea de diseño, al igual que todo arquitecto inspecciona el terreno, debe tener en cuenta los factores externos que influirán en el acto de comunicación. En concreto, todo aquel que quiera ser persuasivo a la hora de comunicar debe, antes de nada, preocuparse por dos cuestiones: público y contexto.

			 

			EL PÚBLICO: ¿ALIADO O ENEMIGO? ¡ANALIZA A TU AUDIENCIA!

			Conocer a la audiencia es, necesariamente, el primer paso para construir nuestro mensaje por un simple y sencillo motivo: de ellos dependerá la forma que éste tome. Reflexiona lo suficiente sobre esta idea: «Un mensaje no tiene una sola forma, sino que ésta se adapta dependiendo de la audiencia a la que se dirige».

			Imagínate un joven de dieciocho años que vuelve a casa después de celebrar su cumpleaños con sus amigos, yendo a una discoteca por primera vez. A la mañana siguiente, queriendo transmitir el mismo mensaje, probablemente éste tome formas bien distintas dependiendo de a quién se dirija. «Bien mamá. Lo pasamos genial, estuvimos toda la noche en la discoteca X y cuando abrió el metro nos volvimos juntos a casa», o bien «¡Madre mía colega! Fue la noche de mi vida, no te imaginas la fiesta que me prepararon», o bien «Nada, abuela, fui a dar una vuelta con los amigos para celebrarlo, pero ¡poco más!».

			Esa evaluación sobre el oyente que un joven hace de manera natural e inconsciente después de su primera aventura nocturna es, exactamente, lo que todo comunicador debe hacer antes de comenzar a construir su mensaje: analizar a su audiencia.

			Dicho proceso de análisis es —como se viene exponiendo— fundamental para que posteriormente el mensaje sea adecuado y pueda conseguir su objetivo y para que, en la ejecución, pueda conseguirse la atención e interés de los oyentes. Nuestro nivel de persuasión y eficiencia comunicativa dependerá en gran medida del conocimiento que tengamos de nuestra audiencia.

			Para ello, proponemos un análisis de la audiencia en dos fases: análisis de características básicas (composición) y análisis de motivación.

			En primer lugar, debemos analizar la composición de nuestra audiencia, para lo cual es fundamental realizarse algunas preguntas:

			 

			
					¿Cuánta gente asistirá?

					¿Qué características comparte el público?

					¿Cuál es su edad aproximada?

					¿Hay diferencias culturales significativas?

					¿Cuál es su nivel de estudios?

			

			 

			La primera pregunta (número de asistentes) resultará particularmente relevante para definir dos cosas: de un lado i) el nivel de interacción que será necesario para mantener su atención, y la estrategia para hacerlo; y de otro ii) la forma de profundizar en el conocimiento que tenemos de ellos. Conocer este dato nos permitirá calificar a nuestra audiencia[2] como pequeña (1-5), mediana (5-25), grande (25-75) o muy grande (más de 75).

			Posteriormente veremos que conocer esto afecta de manera fundamental a nuestra capacidad de mantener su atención.

			Por otro lado, las preguntas 2 a 5 nos permiten adquirir un mayor conocimiento de los que serán nuestros oyentes, y con ello nos ayudarán a definir una mejor estrategia. Principalmente, nos permiten definir:

			 

			
					
El registro. Esto es, el nivel de lenguaje con el que nos dirigimos a la audiencia. No es lo mismo dirigirse a un grupo de escolares de catorce años que a un grupo de médicos o ingenieros.


					
Los ejemplos que utilizamos. Así, no tendría mucho sentido tratar de explicar a un grupo de jóvenes quiénes son los Hombres G, como tampoco lo tendría hacer una broma con lo que es Snapchat entre mayores de cincuenta años.


					
Las posibles sensibilidades a tener en cuenta. Fundamental para cuestiones culturales o religiosas que puedan o deban tenerse en cuenta a la hora de comunicar.


			

			 

			En segundo lugar, debemos realizar un análisis de motivación de nuestro público. O lo que es lo mismo, cuál será, a priori, su actitud hacia el que habla.

			Para ello, son igualmente útiles otra serie de preguntas:

			 

			
					¿Por qué están esas personas juntas en una sala? ¿Acuden de forma voluntaria u obligada?

					¿Cuán relevante cree tu audiencia que puede ser tu presentación para sus vidas?

					
¿Cuál es, a priori, el conocimiento de tu audiencia frente al tema que vas a exponer?


					¿Puede existir entre tu audiencia algún prejuicio hacia ti, hacia tu compañía o hacia el tema del que vas a hablar?

					¿Qué espera la audiencia de nuestra presentación?

			

			 

			Nuevamente, la respuesta a estas preguntas será la que defina gran parte de nuestro mensaje y de nuestro éxito al transmitirlo. Esta información debe servir para i) definir la actitud que se adoptará en la presentación o discurso; ii) definir una estrategia para prevenir posibles prejuicios que sabemos que pueden surgir; iii) adaptar el mensaje a las expectativas y conocimientos de nuestra audiencia. 

			Veamos lo anterior con un ejemplo.

			Un chico joven de veintidós años monta una empresa de clases de baile. Para celebrar la inauguración de su primera academia, organiza una fiesta en su recién adquirido local y convoca a todo el vecindario. Una vez allí, antes de dar vía libre a la comida y la bebida, se dirigirá a sus potenciales clientes.

			¿Cómo puede servirle a nuestro profesor de baile el doble análisis expuesto? 

			De los análisis de composición y motivación de su audiencia deberá deducir algunas cosas sencillas: probablemente tenga entre 20 y 50 asistentes, por lo que necesitará una forma de hacerse oír y se tenga que hacer con un micrófono. Entre su público habrá una amplia variedad de gente que comparte pocas cosas en común salvo algún tipo de interés por el baile. Es un público heterogéneo en cuanto a edad y sexo, pero probablemente interesado en hacer ejercicio de forma divertida. Posiblemente sean escépticos a algunas cuestiones: la edad del profesor, ¡cómo un chico tan joven puede estar preparado!, la falta de reputación de la academia dentro del barrio... Con todo, gracias al conocimiento que tendrá de ellos, será capaz de poner el foco en aquellas cosas que más le importan a su público: demostrar que pueden confiar en él, que tiene experiencia suficiente y que su academia les permitirá pasarlo bien y aprender a bailar de manera sencilla.

			Puede surgir en el lector, sin embargo, una duda bastante razonable. ¿Cómo puedo hacerme yo todas estas preguntas si hay mucha información de la que no dispongo?

			Ante ello, sugerimos tres sencillas formas de dar respuesta a estas preguntas:

			 

			
					
Pregunta. Es tan obvio como enriquecedor. Pregunta a la gente que te contrata para esa charla, o la persona que te encarga que presentes algo. Pregunta tanto como sea necesario para poder conocer a la gente que te va a escuchar.


					
Investiga. Vivimos en el siglo XXI. En la era de las nuevas tecnologías, del big data y la información masiva. Coge un ordenador o un smartphone, entra en san Google e investiga. Investiga sobre la empresa a la que acudes, sobre las personas a las que te vas a dirigir... LinkedIn y un poquito de habilidad en cualquier buscador pueden hacer maravillas. Recuerda que tu objetivo no es stalkear, sino simplemente componer una imagen mental de cómo será el público al que te vas a dirigir.


					
Imagina. Muchas veces, de las anteriores preguntas no podrás contestar a la mayoría una vez preguntado e investigado. Pero si utilizamos la imaginación, es realmente sencillo ponernos en la piel de los que serán nuestros receptores. Para ello, un simple consejo: cierra los ojos e imagínate escuchando tu propia conferencia o discurso. Si fueras un oyente, comienza a preguntarte: ¿qué te gustaría oír?, ¿cómo te gustaría que fuera la intervención?...


			

			 

			Todo lo anterior permitirá formar en nuestra cabeza una imagen fiel de cómo será nuestro público y permitirá, también, diseñar las estrategias correctas para triunfar a la hora de comunicar. Los profesionales de la comunicación están cansados, te lo aseguro, de escuchar historias de fracaso a la hora de hablar en público cuyo único y principal error fue no tener en cuenta a quién iban a dirigirse. Un emprendedor que presentaba el producto a unos inversores pero que no sabía nada de lo que éstos esperaban, un ingeniero que perdió un concurso por ser demasiado técnico con gente que no sabía de ingeniería, o un formador que no tuvo en cuenta el conocimiento previo... la lista sería eterna. En marketing, Peter Drucker puso de moda un adagio: «Customer is king» [El cliente es el rey]. Parafraseando de manera poco ingeniosa podemos producir el nuestro de manera que no se nos olvide. A la hora de hablar en público, audience is king. No lo olvides y consigue que sean tus aliados y no tus enemigos.

			 

			CONTEXTO: ¿QUÉ DEBO SABER SOBRE LAS CIRCUNSTANCIAS QUE RODEAN AL MENSAJE?

			Recuperemos el ejemplo del comienzo de este capítulo. Imagínate que la reunión que tienes planificada es a las tres de la tarde de un viernes antes de un puente. ¿Estás necesariamente abocado al fracaso? Tajantemente no si eres capaz de aprovechar el contexto a tu favor.

			El contexto no es otra cosa que las circunstancias que rodean al mensaje que vamos a transmitir. Al igual que el público, no depende (en la mayoría de las ocasiones) del orador, pero es extraordinariamente relevante para su éxito o fracaso. Es por ello que debemos conocer y aprovechar las circunstancias que la ocasión nos brinde.

			Recuerdo, hace no mucho tiempo, una formación que impartimos a una empresa de productos farmacéuticos. Cuando llegó el correo electrónico confirmando los detalles, el corolario no podía ser peor: «Finalmente, la sesión será el sábado a las 16.00 y durará dos horas». Sin embargo, conocerlo a tiempo nos permitió comenzar la presentación con el recurrente chiste: «Gracias a todos por acudir a esta hora tan española como intempestiva. La de la siesta». Nuestro público comenzó riendo y, con ello, pudimos crear una formación participativa donde conseguimos vencer al gran enemigo llamado sueño.

			Para analizar el contexto de manera efectiva y poder actuar en consecuencia, el lector puede recabar información relativa a dos ámbitos: el contexto espacio-temporal y el contexto eventual.

			El primero se refiere a cuestiones relacionadas con el lugar y el momento en el que se realizará el evento comunicativo. Para analizarlo, es preciso plantearse las siguientes preguntas:

			 

			
					¿En qué época del año se desarrolla mi intervención? ¿A qué hora del día?

					¿Habrá alguien que me presente? ¿Quién? 

					¿Habrá ruido o distracciones?

					¿Con cuánto tiempo cuento? ¿Será estricto?

					¿Tendré escenario o atril?

					¿Con qué medios técnicos podré contar (micrófono, proyector...)?

			

			 

			El segundo —contexto eventual— se refiere a las circunstancias que motivan la ocasión y con ello a la situación «de hecho» que rodea al mensaje:

			 

			
					¿Mi presencia trata de resolver algún problema o evitar que surja?

					¿Estaba planificada con antelación?

					¿Forma parte mi intervención de un grupo más amplio de personas que hablan?

					¿Habrá presentaciones antes que la mía? ¿Y después?

			

			 

			Todo lo anterior expone, en definitiva, un conjunto de circunstancias que debo conocer por dos motivos: de un lado saber cuáles pueden suponer una amenaza para mi mensaje y diseñar para ellas una estrategia de prevención; de otro, conocer cuáles pueden beneficiarme y cómo sacar de éstas el máximo partido.

			Para ello, partiendo de la presentación de resultados trimestrales a las tres de la tarde que venimos analizando, sugerimos la elaboración de una matriz similar a ésta:

			 

			
				
					
							
							Amenaza

						
							
							Solución

						
					

					
							
							0. Sueño

							1. Apatía del público

							2. Ganas de marcharse

							3. Aburrimiento

							4. Pérdida de atención

							[...]

						
							
							0. Encargar café para todos.

							1. Explicar desde el principio que el análisis analiza el impacto de cada departamento en el resultado final.

							2. Definir bien el tiempo que se va a utilizar y ajustarse a él.

							3. No aburrir con datos. 

							4. Generar estrategias interactivas que mantengan activa la atención.

							[...]

						
					

				
			

			 

			Del mismo modo:

			 

			
				
					
							
							Oportunidad

						
							
							Forma de aprovecharla 

						
					

					
							
							1. Mi intervención es la única de la reunión.

							2. Tendré proyector.

							[...]

						
							
							1. Explicar desde el principio que compartes las ganas por el puente pero que tratarás de hacer la presentación lo más certera posible.

							2. Utiliza gráficos para explicar datos.

							[...]

						
					

				
			

			 

			Contar con toda la información posible sobre audiencia y contexto te permitirá diseñar tus presentaciones a medida y generar un mayor interés. Si se siente integrada en tu mensaje, tu audiencia se sentirá satisfecha e involucrada y tus probabilidades de aumentar el famoso porcentaje de efectividad como comunicador aumentarán.

			 

			EN RESUMEN

			
					Los factores externos al orador que influyen en tu mensaje son dos: público y contexto, y conocerlos es de relevancia fundamental para poder ser comunicadores eficaces.

					Antes de hablar, pregúntate siempre cuáles son las características básicas de tu público (qué les caracteriza y qué comparten).

					Infórmate e investiga sobre cualquier cosa que pueda resultarte útil a la hora de construir tu mensaje (nivel de motivación y conocimiento, voluntariedad en la asistencia...).

					Recaba información sobre el contexto que rodeará al mensaje (¿qué circunstancias definen el evento comunicativo que tendrá lugar?). 

					A la hora de construir tu mensaje, no pierdas de vista la perspectiva: ¿a quién le voy a hablar y en qué circunstancias? 

					Diseña tus estrategias de prevención y potenciación del mensaje de acuerdo con la información recabada.

			

			 

			 

			COMO EJERCICIO

			Realiza un análisis de público y contexto para la situación que se propone y piensa cómo aprovecharías las amenazas y las oportunidades en que te encuentras.

			Acabas de ser fichado como director ejecutivo de una pequeña compañía (40 empleados) cuyos beneficios han decrecido un 20 por ciento en el último año. Los empleados están desmotivados y las tensiones con la dirección son constantes. Sin embargo, sus productos presentan una gran aceptación en el mercado. Se ha convocado una reunión en las oficinas con todos los empleados y tienes diez minutos para dirigirte por primera vez a ellos.
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