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Prólogo 




			



			 






			Según la tercera acepción del Diccionario de la RAE, en su artículo enmendado para la vigesimotercera edición, Prólogo significa: «Primera parte de una obra, en la que se refieren hechos anteriores a los recogidos en ella o reflexiones relacionadas con su tema central». Las demás acepciones, que cualquiera puede consultar, son más generales y menos precisas. Voy a exponer entonces algunos hechos anteriores a los recogidos en esta obra, junto con algunas reflexiones relacionadas con su tema central: «los errores del orador», que son a considerar cuando se plantea la comunicación como problema que merece ser resuelto.  




			Asumiendo pues la tarea de contextualizar los capítulos que siguen, refiriendo hechos anteriores a los recogidos en este libro, o reflexiones relacionadas con su tema central, diré que en el caso que nos ocupa se trata de un discurso que gira en torno a la «Comunicación» como problema. Y este problema merece ser resuelto si se aspira a conseguir un objetivo sirviéndose de la oralidad y de todo lo que la acompaña. De ahí el título Hablar bien en público es posible, si sabes cómo. Impacta, enamora y marca la diferencia con tu oratoria. Esta obra, enfocada desde los errores más comunes de la oratoria, pretende dar consciencia al lector de su existencia para que se puedan evitar, consiguiendo así mejorar la calidad de su comunicación y entregarle herramientas que le permitan realizar mensajes más persuasivos e impactantes ante una audiencia. 




			La interacción comunicativa, si se ha iniciado, comprende también el silencio, las retiradas, e incluso el propio abandono se halla preñado de significación escénica... Y todos podemos rememorar experiencias que así lo prueban. Y hay frases célebres que se refieren a ello, como esta: «El hombre sabio, incluso cuando calla, dice más que el necio cuando habla», atribuida a Thomas Fuller. O esta otra: «El hombre es esclavo de sus palabras y dueño de su silencio».   




			Realmente la oralidad fue la experiencia por donde el homo habilis inició el trabajo cooperativo con sus congéneres, asociando el acompañamiento de sonidos vocálicos con movimientos organizados coralmente para aumentar la fuerza de trabajo en grupo. Aquella oralidad primitiva brinda las primeras ocasiones de recordar y de anticipar acciones (voces, gritos, etc.) asociables a otras acciones que, gracias a ellas, pueden ejecutarse al unísono o no, pueden ser esperadas o no, pueden ser demandadas o no, y así comienzan también todos los niños a ejercitar sus primeras experiencias de reclamo y de aprendizaje de la interacción con los demás: probando y consiguiendo éxitos y fracasos mediante una oralidad muy primitiva, reducida a voces y gritos bastante desarticulados antes de progresar imitando los comportamientos orales más frecuentes de su entorno. Así, mucho más tarde, 40.000 años para nuestra especie (filogénesis) y 40.000 horas (algo más de tres años) en nuestra historia individual (ontogénesis), la oralidad se llega a practicar de manera más evolucionada, y sin que necesariamente se tengan que ejecutar aquellas acciones inicialmente vinculadas a los sonidos vocálicos, porque la oralidad procede convencionalmente según reglas propias, las reglas del habla, que es cuando las interacciones susceptibles de acompañarse componen secuencias que han adquirido un orden que el habla, también, ya ha ritualizado. Es decir, las interacciones que se han instaurado por la práctica del habla, tras un proceso largo de aprendizaje, se convierten en una costumbre que, de ponerse en obra, asegura ciertos efectos imposibles de obtener sin una expresión oral capaz de activarlos. Éste es el siguiente escalón evolutivo de la oralidad: el rito, y se llama así porque encierra la creencia de que basta decir una determinada fórmula oral, para conseguir que determinados efectos se produzcan. Por ejemplo, en todos los pueblos primitivos, la bendición (que deriva de «bien decir») y la maldición (que deriva de «mal decir») acarrean efectos atribuidos a la oralidad practicada por quien ostenta la autoridad: el chamán, o el sacerdote, el señor, el amo...  Y con el rito se da paso al mito, que es la creencia colectiva donde se confunden y compiten decurso (acontecer) y discurso (relatos). La historia oral desarrolla después de tal manera los relatos del acontecer colectivo, que por ellos se aprende a concebir el futuro como continuidad del pasado, atribuyéndole así un sentido al presente donde el orden fijado por el habla, y por «las hablas» a las que cada cual se esclaviza, funda justamente la prescripción de actuaciones destinadas a evitar errores y conseguir los éxitos deseados...  




			Pues bien, entre los errores a evitar y éxitos a conseguir, Agustín Rosa le presta atención en este libro a los errores que más nos esclavizan, que son los de nuestras propias palabras, los de nuestra oralidad mal practicada. Frente al riesgo de dejarse llevar por ellos, es mejor callarse, pero Agustín Rosa, fundador del Club Internacional de Oratoria (CIO) a quien he tenido como alumno en el curso de «Comunicación de crisis y cambio social» del Postgrado en Comunicación Social en la Universidad Complutense de Madrid, y que actualmente prepara su Tesis Doctoral haciendo una investigación sobre el miedo escénico, le brinda al lector en este libro un rico repertorio de instrucciones y experiencias sobre los éxitos que se pueden garantizar sabiendo cómo practicar una oralidad disfrutando con las palabras sin ser sus esclavos, y haciendo de los silencios, remansos de la empatía en el curso de la comunicación...  




			Con las redes sociales y las conexiones virtuales a través del ciberespacio, hemos hecho del encuentro un no-lugar, pues las relaciones sociales sostenidas por contactos personales virtuales, por encuentros no-presenciales, nos evitan ser vulnerables por la proximidad, a la cercanía física que nos inmola a nuestro pesar ante el juicio del otro, y donde nunca desaparece la incertidumbre del atractivo o del rechazo. Pues en los encuentros virtuales elegimos las imágenes de nosotros mismos (podemos trucarlas con Photoshop...), seleccionamos a los amigos, nos blindamos ante la incertidumbre y permanecemos en la guarida de la intimidad, de la privacidad, lejos de la desapacible intemperie del escampado público... De ahí el miedo escénico cada vez mayor que estudia Agustín Rosa. Porque frente a los medios y redes sociales que hoy día nos brindan la oportunidad de «estar en el mundo» sin inmolarse, blindados e invulnerables, el ágora nos atemoriza, la oralidad nos descubre. Pero gracias a la experiencia y los recursos que en este libro nos brinda Agustín Rosa, el ágora se torna en lugar de placer, en un espacio de juego y de empatía, y es como la oralidad, entonces, puesta en escena dentro de un espacio físico y real, se convierte en ejercicio de la libertad.  




			Enhorabuena, pues, al lector que puede tener ante sus ojos este libro. 




			JOSÉ LUIS PIÑUEL RAIGADA 




			Catedrático de Teoría de la Comunicación 




			Universidad Complutense de Madrid 
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Míster Oratoria 




			



			 






			Los aplausos resonaban en todo el edificio. Se escuchaban las voces de miles de personas al unísono gritando: «Ese Tony cómo mola, se merece una ola, ueeeeehh». Era impresionante la energía que desprendía esa sala y lo mejor de todo era la cara de felicidad de la gente al salir del auditorio. Por los pasillos, en la cafetería, en la cola del baño, en cualquier rincón del edificio, todos hablaban del ponente. Era algo que nunca había visto antes. Ese hombre tenía algo que cautivaba a los asistentes y que dejaba a todos con ganas de más. 




			Mientras, estaba aburriéndome como una ostra en cautividad en ese curso tan magnífico de finanzas para no financieros, donde el ponente hablaba y hablaba con un tono cada vez más monótono, el cansancio se iba acumulando, los minutos se convertían en horas y nuestra máxima motivación era que llegase el descanso.  




			Mi mente se iba llenando de preguntas. ¿Qué diferencia la presentación de este pelmazo de ponente del magnífico comunicante que está en el auditorio? ¿Cómo habrá llegado ese hombre a llenar una sala de conferencias con miles de asistentes? ¿Qué utilizará para captar la atención de tantas personas? Si yo quiero ser como él, ¿qué debo hacer? 




			Ese hombre al que no conocía, ni había visto en mi vida, despertaba en mí interés, pero sobre todo me preguntaba cómo podría yo llegar a ser un gran orador. 




			La hora del descanso había llegado.  




			¡Oh sí! ¡Menos mal! 




			En menos de un abrir y cerrar de ojos había recogido todas mis cosas y estaba en los pasillos, preguntando a la gente quién era ese ponente y consiguiendo toda la información que me pudieran dar. Quería conocerle, hablar con él, averiguar los secretos de los grandes oradores y convertirme en uno de ellos. Aunque mi motivación era máxima, lo cierto es que la cosa estaba difícil. El personaje desaparecía en los descansos, se volvía invisible como un camaleón y durante el curso era inaccesible. Un verdadero reto. 




			El tiempo de descanso se había agotado y debía regresar a mi curso. Entonces, vi una puerta abierta que daba al auditorio, no sabía si asomarme o seguir mi camino, cuando en mi mente aparecieron las palabras: Si haces lo mismo que la gente normal, nunca llegarás a  destacar. Cogí aire, paso firme y decidido, y me asomé por la puerta. 




			Tres, dos, uno. Las luces menguaron, los focos que se dirigían a la tarima se encendieron, comenzó a sonar la canción oficial del seminario, el público se quedó en silencio por unos segundos mientras una voz grave y enérgica se escuchaba de fondo por toda la sala: «Bienvenidos todos los participantes, con todos vosotros... míster Tony Sun». El auditorio al completo se levantó y comenzó a aplaudir con gran fuerza, a la vez que Tony entraba por la puerta situada a la derecha del escenario, dando saltos, aplaudiendo con fuerza, animando a todos y dando la bienvenida; el público estaba radiante, vigoroso, activo. Era impresionante el cambio que se había producido en la sala, simplemente con la entrada del ponente por esa pequeña puerta.  




			Dicen que la primera impresión que se tiene de una persona es muy importante, y para mí se estaba convirtiendo en un sueño hecho realidad. Sus primeras palabras fueron:  




			



			 






			¿Cuántos de vosotros queréis ser más felices? —Miles de personas decían con un tono emotivo «¡yooooo!»—. ¿Cuántos de vosotros queréis ser mucho, mucho, mucho, más felices? —Las voces se podían escuchar con más entusiasmo y vigor—. Hoy os voy a revelar el secreto de las personas más felices de este planeta. Un secreto que os ayudará a ganar en calidad de vida y si lo lleváis a cabo os ayudará a ganar más de un millón de euros al año. ¿Queréis saber cuál es? —Toda la sala resonaba con las voces del auditorio al completo—. ¡Ahí va!, ¡prestad mucha atención! 




			



			 






			E N T U S I A S M O 




			



			 






			El entusiasmo se contagia y se percibe a kilómetros. Aquí seguro que tenemos a más de un orador, profesor o formador. Escuchadme bien, sobre todo vosotros. Cuando habléis en público, me da igual si hay una persona o miles, debéis hablar con entusiasmo, vigorosidad y energía. El público os lo agradecerá y vuestra primera impresión será de sobresaliente. Con ello conseguiréis que estén más atentos a todo lo que tenéis que decir y que saquen mucho más jugo a vuestra ponencia. 




			



			 






			
Error n.º 1. Hablar sin entusiasmo 




			



			 






			El segundo aspecto que tenéis que tener en cuenta es que vuestro estado de ánimo se contagia, tanto si sois un encanto de persona, como si sois un saco de negatividad, es irremediable. Conozco a personas que llegan a una sala donde hace sol, se respira buena armonía y en segundos la convierten en un lugar de conflicto, desánimo y pena. Aunque también conozco a muchas otras que nada más entrar por la puerta, crean la paz y atraen la felicidad. Está en vuestra mano ser muy, muy felices, y conseguir enamorar con vuestras palabras al auditorio. 




			



			 






			
Error n.º 2. La actitud negativa del ponente se contagia al auditorio 




			



			 






			Además, mucho ojo, está totalmente prohibido justificarse. Todos tenemos nuestros problemas y vamos más que servidos. Hay dos opciones: lo has hecho o no. Voy a poner un ejemplo: una persona que corre la maratón va en primera posición y dos metros antes de llegar a la línea de meta, abandona. Lamentablemente no ha sido el ganador y nos da igual el porqué; o has cruzado la línea de meta o no, no hay más posibilidades. 




			Imaginad por un segundo que entra un ponente en esta sala y dice alguna de estas frases: «Espero que me disculpen, pero no he tenido tiempo para prepararme esta presentación», «Yo me siento más cómodo hablando a un público totalmente diferente al que hoy se encuentra aquí presente», «Esta materia es muy aburrida, aunque intentaré que lo sea un poco menos», «He olvidado el PowerPoint y/o las notas que tenía preparadas», «El ordenador o el PowerPoint no funcionan, tenemos que cancelar la clase de hoy». 




			Perdonad, pero a mí estas excusas me importan ¡nada! He venido para aprender de usted que es el experto y quiero sacarle jugo a mi tiempo y a mi dinero. ¿Quién está de acuerdo conmigo? El auditorio al completo levantó la mano y dijo con fuerza «¡YO!». 




			



			 






			
Error n.º 3. Empezar la presentación justificándose 




			



			 






			Tony me había dejado sin palabras. En menos de cinco minutos, había aprendido tres consejos muy valiosos:  




			



			 






			1) Hay que hablar con entusiasmo.  




			2) La actitud del ponente se contagia al auditorio.  




			3) Hay que dejar atrás los problemas personales o las excusas. 




			



			 






			De repente, escuché una voz detrás de mí.  




			—Perdone, caballero, ¿me enseña su acreditación, por favor? —me dijo uno de los guardias de seguridad del evento. 




			—Lamento informarle de que no dispongo de acreditación. Me llamó la atención tanto ajetreo y sólo estaba ojeando qué ocurría aquí dentro —respondí. 




			—Es un evento privado. Un seminario de Tony Sun, conferenciante motivacional. Ahora tendrá que marcharse. 




			—Sí, es hora de regresar a mis quehaceres. Gracias. 




			Volví sin ganas a mi curso de finanzas para no financieros, pero trazando un plan para coincidir con ese hombre y evitar a toda la muchedumbre, para poder tener una conversación con él y seguir avanzando en el arte de la oratoria. En mi libreta había anotado fórmulas para contactar con él:  




			



			 






			Hacerme  pasar  por  personal  del  servicio  de  habitaciones  e  ir  a  la  suya,  que  estaba  en  ese  mismo  hotel. 




			Entrar  en  la  zona  de  personal  autorizado  y  esperarle  e n  los  pasillos. 




			Entrar  en  la  sala  corriendo  y  gritando:  «¡Fuego,  fuego!». 




			



			 






			Aunque ninguna resultaba lo bastante atractiva; supuse que ese hombre tendría guardias de seguridad para evitar que algún loco como yo se acercara a él.  




			Me detuve por un momento, miré al profesor y estaba viendo varios errores en su forma de impartir la clase: el primero era que se centraba en explicar conocimientos teóricos sin darles un enfoque práctico ni comentar su opinión al respecto, aspectos que sin duda consiguen que el auditorio muestre menos interés por la materia que se está exponiendo y se desconecte mucho más rápido. 




			



			 






			
Error n.º 4. Evitar los ejemplos 




			



			 






			El segundo que estaba percibiendo era que la teoría está disponible y todos la podemos utilizar, pero lo que realmente hace a un orador diferente es la propia experiencia, las anécdotas personales, cómo cuenta los sucesos y realmente de dónde vamos a sacar valor. Podrás contratar a alguien para que te dé una conferencia, sabrá mucho de teoría, pero si no ha realizado miles de ellas, el rodaje que tendrá será muy diferente y el efecto sobre el auditorio también; y si ha realizado miles y no te aporta vivencias, tampoco nos sirve, se tienen que complementar. 




			



			 






			
Error n.º 5. Olvidarse de aportar experiencias propias 




			



			 






			Me había encantado observar a Tony Sun durante cinco minutos de sesión, y ver cómo miles de personas querían participar activamente. Era el primer curso que había visto con una participación tan masiva por parte del auditorio. Mientras que en el curso que estaba atendiendo era totalmente lo opuesto: el aburrimiento era el pan de cada día, la formación se convertía en una clase magistral, los alumnos deseábamos que finalizara la presentación y desconectábamos durante la sesión.  




			



			 






			
Error n.º 6. No fomentar la participación 




			



			 






			Sin darme cuenta, el tiempo había pasado volando y había llegado la hora del almuerzo. Me encontraba buscando un lugar donde poder tomar algo. Había hallado el sitio perfecto, discreto y tranquilo, en uno de los pasillos de la primera planta. Estaba relajándome con mi bocadillo en mano, cuando levanté la cabeza y a menos de medio metro vi que se encontraba el hombre que con tantas ganas había buscado, acompañado de sus dos guardaespaldas. Me quedé anonadado y sólo pude decir: 




			—Hola, buenas tardes. 




			Él respondió con su acento americano: 




			—Buenas tardes, que aproveche. 




			Cuando quise reaccionar había desaparecido. Había perdido la primera y quizá la última ocasión de poder hablar con él. Quería pegarme a mí mismo y hubiera dado cualquier cosa por volver con una máquina del tiempo dos minutos atrás, pero la verdad que no tenía nada que causara un efecto parecido. 




			Cada segundo que pasaba la rabia se iba apoderando de mí. No me lo podía creer; se había ido y yo no había sido capaz de decirle nada. Me puse a gritar en medio del pasillo, con un tono cabreado: 




			—Pero ¿por qué? ¿Cómo puedo ser tan estúpido? 




			Quería morirme. Mi motivación había caído por los suelos, no tenía ganas de seguir comiendo ni bebiendo. Me deshice tanto del refresco como del bocadillo, guardándolos en la mochila. 




			El tiempo restante lo pasé dando una vuelta por los jardines del hotel y esperando a que fuera la hora de regresar al curso de finanzas.  




			El reloj marcaba las tres y cuarto de la tarde, hora de seguir con mi formación, pero antes quería ver cómo se desarrollaba el curso de Tony Sun. 




			Acudí al salón de actos, pero allí no había nadie. Me resultaba extraño, pues, según el horario, el evento debía haber comenzado minutos antes. Entonces pregunté a una azafata, la cual me informó de que las actividades de la tarde se desarrollaban en el patio central. Acudí y pude observar a Tony durante unos minutos; éste me recordó a los monologuistas profesionales, porque cambiaba y moldeaba su tono de voz, con el objetivo de que su mensaje llegara de forma más eficaz al auditorio. Me encantaba cómo les daba vida a las palabras. Entonces regresé a mi curso, antes de que me llamaran la atención por segunda vez en el mismo día.  




			Pasados unos minutos sentado en aquella comodísima butaca, rellena con plumas de faisán, con el efecto de la digestión y el tono monótono del ponente, mis párpados ganaban peso a cada segundo que pasaba; reprimía amagos de bostezos, y, aunque intentaba camuflarlos con un leve movimiento de muñeca, no lo conseguía por más que lo intentaba. No podía controlarlo. El cansancio se iba apoderando de mí, iba aumentando en intensidad y en frecuencia. Parecía como si hubiera estado días sin pegar ojo, y tan sólo llevaba cinco minutos en la clase.  




			Uno de los chicos parecía estar en trance. Durante minutos ni parpadeó ni se inmutó, y afirmaría que un póster de publicidad desprendía más movimiento que él. Otro se encontraba en la silla, reclinado, apoyaba la barbilla en la palma de su mano, mientras que los dedos servían para sujetar el equilibrio de su cabeza; los párpados se habían cerrado parcialmente y su mirada se había perdido en la nada. Pasados unos segundos, cambió la posición de su mano: con unos dedos aguantaba el peso de su cabeza mientras que con otros acariciaba sus labios; la mirada seguía estando perdida en la nada; pasados treinta minutos, seguía en la misma postura, en suspensión, o como diría un profesor que una vez tuve, de cuerpo presente y alma ausente. 




			El ponente utilizaba siempre el mismo tono monótono, difícil al oído, y no se podía distinguir cuándo explicaba teoría, cuándo contaba una anécdota personal o hacía una pregunta. Empecé a dar ligeros cabezazos y con cada nueva palabra salida de la boca del orador, aumentaba mi fatiga exponencialmente. Segundos después, caí rendido en los brazos de Morfeo, y hasta que el ponente no se detuvo para dar cinco minutos de descanso, no volví en mí.  




			



			 






			
Error n.º 7. Utilizar un tono monótono 




			



			 






			La tarde pasó lentamente y la motivación seguía desvanecida.  
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			LA HORA DEL MONÓLOGO DE AGUSTÍN: ENTRANDO EN LA FASE REM DEL SUEÑO 




			



			 






			Me encanta observar al auditorio mientras otros ponentes están haciendo su explicación. En un elevado porcentaje de los casos observo  que se repite el mismo estado de ánimo en los oyentes, independientemente del lugar o la hora en que se lleva a cabo. ¿Sabrías decirme a  qué estado de ánimo me refiero? Para ayudarte a encontrar la respuesta, recuerda cuando has asistido a presentaciones, clases o ponencias  y cómo te has sentido tú y/o el resto del auditorio. La respuesta es el  aburrimiento.  




			Es muy curioso: hay ponentes que se obsesionan tanto con lo que  tienen que decir, pero tanto, que se olvidan de que están delante de un  auditorio, sea de una persona o de miles; pueden llegar a quedarse solos en la sala o provocar que la totalidad de los presentes se queden  dormidos, y no se dan cuenta hasta finalizada su exposición. 




			El proceso para que alguien se duerma en la sala pasa por varias  fases, a excepción de esas personas que tienen una gran facilidad para  dormirse, por ejemplo yo, que en una cuenta atrás de tres segundos,  antes de llegar al segundo dos, ya puedo estar en el séptimo mundo.  Pero como norma general, una persona tarda un poco más de tiempo  en conseguir entrar en un estado de relajación profunda. 




			



			 






			No puedes estar participativo si estás durmiendo. 




			



			 






			HARVEKER 




			



			 






			La primera fase es la de ponerse cómodo en la silla, inclinándose  hacia atrás y sobre todo dejar el bolígrafo o cualquier otro elemento de  escritura encima de la mesa.  




			La segunda fase consiste en ponerse un poco más cómodo, ya sea  apoyando la cabeza en el respaldo de la silla o en la compañera o  compañero de al lado, sobre todo si es tu pareja, o amiguilla o amiguillo con derecho a algo más. 




			La tercera fase es mantener cerrados los ojos unas milésimas de segundo cada cierto número de parpadeos. La verdad, estás estupendamente; da una satisfacción tan grande escuchar a alguien con tono  monótono en esa postura, que te quedarías así todo el día, hasta que  el compañero de al lado te da algún que otro golpecillo con el codo,  diciéndote: «¡Tío, que te quedas dormido!». Lo más gracioso es que la  mayoría de las veces negarás que te estás durmiendo, hasta llegarás a  afirmar que era un largo parpadeo. 




			La siguiente etapa es dar algún que otro cabezazo: notas cómo la  cabeza tiene el impulso de querer salir corriendo o te despiertas por  tus propios ronquidos, abres los ojos como platos y observas al ponente durante unos segundos, pero poco a poco vuelven los párpados a  juntarse hasta que das otro cabezazo; te puedes pasar así unos minutos perfectamente. 




			Cuando ya no puedes más, acabas rendido en la silla con una peculiaridad, la sonrisilla de felicidad, ese estado de relajación y armonía, en el que eres la persona más feliz del universo. Eso sí, como se te  quede mirando fijamente el ponente y te despiertes en ese preciso instante, los ojos se abrirán como platos y ni pestañearás durante el resto  de la conferencia, ni quitarás ojo al ponente. 




			



			 






			Lo que has de decir, antes de decírselo a otro,


			dítelo a ti mismo. 




			



		   






			SÉNECA 




			



			 






			Entonces, amigo orador, detente un segundo, observa con detenimiento al auditorio y en el momento que haya indicios de que está próximo a la segunda fase, debes hacer algo con urgencia, porque en minutos empezarán a caer oyentes, el cronómetro ha empezado su cuenta atrás.  




			



			 






			
Error n.º 8. Aburrir al auditorio 
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			TRUQUITOS AGUSTÍN: MATAR EL ABURRIMIENTO 




			



			 






			Llegado este momento, me gustaría compartir contigo algunos de  mis «truquitos Agustín» para evitar que tu público se aburra y esté mucho más atento a tu presentación. 




			



			 






			•   Pon ejemplos o cuenta una anécdota personal interesante. 




			•   Proyecta un vídeo relacionado con la explicación.  




			•   Cambia el tono de voz utilizado. 




			•   Deja de hablar unos segundos. 




			•   Cuenta algo de forma graciosa.  




			•   Haz una pausa. 




			•   Cambia a todos de sitio. 




			•   Haz participar a los alumnos o asistentes. 




			•   Regala premios o caramelos. 




			•   Habla de pie. 




			•   Interacciona con el público. 




			•   Utiliza el TIME OUT. 




			



			 






			El TIME OUT es un comodín que entrego a mis alumnos, para que  puedan detener la clase en cualquier momento y realizar una actividad dinámica entre dos y tres minutos, que involucre a toda el aula,  siempre y cuando no estemos en una actividad participativa o algún  compañero esté hablando en público. Hay un número límite de TIME OUTS por hora de clase. Véase ejemplo. 




			



			 






			

            

			TIME OUT 




			



			 






			Nos ponemos de pie a la de tres (tiene que ser un movimiento rápido).  Damos un par de saltitos. Nos detenemos y decimos a nuestro compañero de la izquierda: «Eres un excelente orador», mientras chocáis las  manos con energía y entusiasmo. Luego lo hacemos con quien está a  nuestra derecha. Nos sentamos. 




			




			 






			Llegó la hora de finalizar el curso y con mi diploma de asistencia en mano, salí contento porque la tortura había finalizado.  




			Mientras iba por los pasillos vi a dos mujeres hablando junto a una niña. Ésta debía de tener aproximadamente unos siete años de edad y no paraba de corretear alrededor de su madre, que estaba un poco alterada e imploraba a su hija que la dejase un momento tranquila, que estaba hablando con su amiga. No obstante, la niña seguía insistiendo y correteando a su alrededor.  




			Yo seguía avanzando y acercándome a la puerta del hotel. Fue a unos metros de las dos mujeres cuando regalé una sonrisa a la niña y la disparé con mi dedo. Ella se escondió detrás de la madre, miró de reojillo y me disparó también. Y así seguimos el juego durante unos minutos, hasta que una de las mujeres me reconoció. 




			Era Pilar, compañera de máster. Nos saludamos y me presentó a su amiga Carmen, madre de la niña. Aunque estuvimos hablando durante un rato y echando unas risas, seguía jugando con la pequeña.  




			—Oye, qué bien te llevas con mi hija —dijo Carmen. 




			—Pues mira, Carmen —intervino Pilar—, Agustín podría encargarse de Adelaida estos días. ¿Verdad, Agustín? 




			—¿Qué? ¿Cómo? —pregunté yo. 




			Entonces, Carmen comentó que necesitaba a una persona que cuidara de su hijita por las tardes, debido a que ella tenía que ayudar a su marido y no podía hacerse cargo. Estaban de paso en la ciudad y no conocían a nadie de confianza. Pilar comentó que yo era alguien en quien se podía confiar plenamente y que seguro que era la persona idónea. Debido a la recomendación de su amiga, acordamos que yo me ocuparía de su niña: 




			—Perfecto, mañana quedamos a las tres de la tarde. 




			Intercambiamos los números de teléfono, me despedí de la pequeña Adelaida y de su madre y marché feliz para casa. Había encontrado trabajo, aunque no fuera de mi especialidad. Me resultaba agradable poder jugar todas las tardes con esa niñita de media melena morena, aspecto delgadito y sonrisa encantadora.  




			Había algo que iba a cambiar en los siguientes días, pero yo ni lo sospechaba. 




			Llegué a casa emocionadísimo y con una gran sonrisa. Tiré la chaqueta encima de la cama, me senté delante de mi ordenador, lo conecté y comencé a buscar en Google artículos, libros, documentales, entrevistas, vídeos, materiales y todo aquello que tuviera que ver con «hablar en público, oratoria y retórica». Me detuve delante de la pantalla unos segundos: había un artículo que me llamaba especialmente la atención. 




			«Los cinco errores más frecuentes a la hora de hablar en público», editado por el presidente del Club Internacional de Oratoria (CIO). 




			Lo archivé en mi disco duro y seguí con la búsqueda. En un ratillo de investigación había descargado un total de 120 artículos de prestigiosas revistas de psicología y de comunicación, 169 referencias bibliográficas, 25 audiolibros, 30 vídeos de conferencias y 500 enlaces a páginas webs, sin haber entrado en los más de 4 millones de resultados que aparecían en el buscador y que si, por un casual, traducimos en horas de dedicación, supondrían, más o menos, el tiempo necesario para que un caracol cruzase España de punta a punta, siempre y cuando no falleciese antes.  




			En otras ocasiones me he obsesionado con la búsqueda de información, tanto que mi cabeza podía aumentar de tamaño sustancialmente. Quería tener todos los artículos que existieran de oratoria, todos los vídeos de celebridades y conferenciantes... Quería, quería, quería... pero no actuaba, no dedicaba tiempo a analizar los contenidos, ni a extraer mis propias conclusiones. Estaba más preocupado por almacenar materiales que por su contenido, cuando la solución era seleccionar las mejores fuentes, los mejores autores y trabajar esos contenidos en profundidad. 




			



			 






			
Error n.º 9. Obsesionarse por recopilar información 




			



			 






			TRUQUITOS AGUSTÍN: BÚSQUEDAS AVANZADAS CON GOOGLE 




			



			 






			Para ahorrar tiempo en las búsquedas en Google y en otros buscadores puedes usar los siguientes caracteres y operadores: 




			



			 






			•   Comillas (“...”). Todo lo que vaya dentro de las comillas se buscará como un grupo y no como palabras sueltas. Por ejemplo:  “hablar en público”. 


			• OR (en mayúsculas). Te dará todas las páginas webs que contengan una palabra o la otra. Por ejemplo: oratoria OR retórica. 


			•   Signo menos (—) antes de una palabra. Excluirá las búsquedas  que contengan esa palabra. Por ejemplo: –wiki. 


			• Filetype (seguido de la extensión del archivo: doc, docx, pdf,  ppt...). Dará como resultados los documentos con esa extensión.  Por ejemplo: filetype:pdf. 


			• Site (seguido de la página web que quieres buscar). Te dará sólo  aquella información que está dentro de esa página web. Por ejemplo: <site:www.ucm.es>. 




			



		   






			Puedes mezclar varios comandos en una misma búsqueda. Por ejemplo, para buscar todos los archivos pdf en la web de la Universidad Complutense de Madrid, habría que teclear: filetype:pdfsite:www. ucm.es 




			Hay muchos otros comandos, pero éstos son los que más utilizo.  




			



			 






			Ya que tenía un elevado volumen de contenidos y un material muy interesante, era momento de comenzar a leer, trabajar, extraer conclusiones, pero me apetecía merendar algo, justo antes de cenar, para ir abriendo el apetito. Me tumbé en el sofá a disfrutar del tentempié y entonces recordé que me había descargado un nuevo juego de estrategia para mi teléfono móvil y ¿qué mejor momento para echar una partidita? 




			Al final, se acabó convirtiendo en una partida detrás de otra.  




			



			 






			
Error n.º 10. Distraerse de lo realmente importante 




			



			 






			Sentía una sensación de angustia, mi cabeza se llenaba con imágenes de los escenarios del juego, quería volver a jugar, no podía controlarme, intentaba resistirme, pero tenía el mono. Llevaba sin jugar diez minutos y quería morirme. Comía la pizza con mucha avidez, en menos de un minuto la había devorado, reducido a despojos y migajas, y me había bebido una botella de agua de medio litro. Sentía ansiedad, suspiraba profundamente, tenía la boca seca, miraba el reloj sin cesar. Quería volver a jugar, debía pasar el nivel donde me había atascado y aunque sabía que no era bueno seguir jugando, no podía resistir la tentación. Volví a conectar el móvil y comencé a competir frenéticamente. Pasados treinta minutos, tenía la mano izquierda dormida, sentía un cosquilleo en los dedos a la vez que un leve dolor. En el estómago notaba como si una mano me apretara desde dentro, los ojos me picaban, me frotaba con la mano cada pocos segundos, me decía a mí mismo: «Ésta es la última partida», sin embargo, cuando me mataban, volvía a empezar el nivel y así durante más de seis horas. Me caía de sueño, pero seguía jugando, el deseo de continuar y superar un nivel tras otro era más grande que mi fuerza de voluntad. Finalmente, caí rendido sobre el sofá. 




			



			 






			

            

			En este capítulo hemos visto los siguientes errores: 




			



			 






			Error n.º 1. Hablar sin entusiasmo 




			Error n.º 2. La actitud negativa del ponente se contagia al auditorio 




			Error n.º 3. Empezar la presentación justificándose 




			Error n.º 4. Evitar los ejemplos 




			Error n.º 5. Olvidarse de aportar experiencias propias 




			Error n.º 6. No fomentar la participación 




			Error n.º 7. Utilizar un tono monótono 




			Error n.º 8. Aburrir al auditorio 




			Error n.º 9. Obsesionarse por recopilar información 




			Error n.º 10. Distraerse de lo realmente importante 
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Cómo evitar fracasar antes de empezar 




			



			 






			Abrí los ojos y ahí tenía la respuesta. Si quería convertirme en un gran orador debía preguntar a personas que utilizaran la oratoria en su ámbito profesional como herramienta de trabajo, así como las técnicas que ellos mismos empleaban en su día a día. Eso me ayudaría a profundizar e indagar en el conocimiento y sabiduría del arte de hablar con elocuencia. Anoté en mi libreta la siguiente pregunta:  




			



			 






			¿Cómo  ha  influido  la  oratoria  en  tu  vida  profesional? 




			



			 






			Cerré los ojos y continué durmiendo.  




			El despertador comenzó a sonar. Eran las 9.00 a. m. Una vocecilla dentro de mí me decía: Cinco minutos más. Me giré y paré la alarma. Seguí en el fantástico mundo de los sueños. Cuando abrí los ojos, miré el reloj y me di cuenta de que eran las doce. Una mañana más perdida y después me preguntaba por qué no avanzaba y siempre estaba viviendo la misma miseria de vida.  




			Después de asearme, desayunar y coger mis cosas, me fui en dirección al hotel. Quería llegar con tiempo y aprovechar para asomarme al salón de actos y ver a Tony Sun en acción.  




			De camino, iba reflexionando sobre las diferencias entre los grandes oradores y el resto, y en cómo había dejado escapar aquella oportunidad el día anterior. Seguía sin dar crédito a lo que me había pasado; un chico universitario de máster y dejando pasar una oportunidad como aquélla, era para colgarme, o mejor, quitarme todos los títulos obtenidos hasta el momento. Podía seguir lamentándome o buscar soluciones. Y decidí dejar de hacerlo para encontrar respuestas. Dentro del hotel, busqué una entrada por la que poder visualizar el evento y seguir aprendiendo del extraordinario conferenciante internacional míster Sun. Allí estaba él, delante del escenario y de los más de cinco mil asistentes. Continuó diciendo:  




			



			 






			Si sólo pudiera transmitir una sola cosa a mis hijos, ésa sería la habilidad en el marketing. Muchas personas quieren tener una mejor vida, dan dos pasos adelante, tres hacia atrás, tres adelante, uno hacia atrás... Os diré que lo primero que tenemos que aprender es cómo avanzar y después emprender la acción. De nada sirve actuar si no lo hacemos en el sentido correcto. Quiero que repitáis conmigo: «No tengo tiempo para aprenderlo todo, sino los puntos y elementos más importantes que tienen en común las personas que consiguen triunfar». Volvamos a repetirlo una vez más, todos conmigo. 




			



			 






			Acababa de ser consciente de un gran problema que siempre me ocurría: querer saberlo todo antes de hacer algo. Por eso nunca actuaba y lo dejaba pasar. Nunca me encontraba en el momento óptimo para realizar una presentación o seminario. Más que saberlo todo, lo importante es tener la idea del conjunto. 




			



			 






			
Error n.º 11. Querer saberlo todo 




			



			 






			En este mundo puedes tener la razón o ser feliz —continuó explicando Tony Sun—. Estar en lo cierto o ser rico. No existe un punto de vista correcto y otro incorrecto. No hay soluciones universalmente correctas. Lo que a mí me ha funcionado, puede que no lo haga contigo. Cada persona es dueña de valorar todas las alternativas posibles y escoger aquella que crea que es su mejor solución. Esto mismo ocurre con nuestras creencias. Quizá son buenas para hacerte rico o para vivir en la miseria, para ser feliz o para ir tirando. Si observas que no consigues lo que quieres, entonces debes cambiarlas. Tomar como ejemplo a las personas que han conseguido el éxito en ese ámbito en el que tú quieres prosperar. Para ello, vamos a realizar durante los próximos minutos el ejercicio de la ficha n.º 2a. Posteriormente pasaremos al manifiesto de creencias positivas y potenciadoras. 




			



			 






			[image: ] Puedes descargar las fichas utilizadas y el manifiesto en la página web <www.hablarbienenpublicoesposi ble.com>. 




			



			 






			



			 






			
Error n.º 12. Creer que nuestro punto de vista es el único correcto 




			



			 






			Hay una diferencia fundamental entre ser experto en una materia y catalogarse como experto. Existen miles de ponentes y escritores; muchos de ellos son excelentes comunicadores, pero muy pocos son buenos en marketing. Ésta es la diferencia del porqué hay algunos que ganan poco y otros una fortuna —dijo Tony Sun. 




			



			 






			Las palabras de Tony Sun me hacían recordar y discrepar de la opinión de algunos «autores de mercadillo»1 que te recomiendan leer varios libros, hacer un par de cursillos gratis a empresas, para catalogarse como expertos o gurús de una materia. O aquellos ponentes que, sin haber conseguido una meta profesional, acaban impartiendo cursos para conseguirla; como diría Emilio Duró, «en muchas ocasiones, personas que han fracasado se dedican a la consultoría o a la formación». Con esto sólo se consigue desprestigiar una profesión cualificada, además de crear una desconfianza general hacia el sector. 




			



			 






			
Error n.º 13. Catalogarse de experto sin serlo 




			



			 






			Hay oradores que dicen a su auditorio: «Ésta es mi primera vez» o «No estoy muy suelto con los materiales porque soy nuevo en esto». Tenéis que saber que siempre será vuestra primera vez (la sala será diferente, las personas que asistirán también). Y si no estáis especializados en los materiales, sólo tenéis una solución, ¿sabéis cuál es?  




			



			 






			P R E P A R A C I Ó N 




			



			 






			Para vender un producto o servicio, o para realizar una formación, debes prepararte de forma exhaustiva el tema, las características, el contenido, los ejemplos, beneficios, posibles dudas que puedan surgir... Tú eres, por lo tanto, quien mejor lo conoce, quien tiene que informar con total claridad. 




			



			 






			
Error n.º 14. Decir que es tu primera vez 




			



			 






			Vive el presente y entrégate a cada auditorio como si fuera la primera y la última vez que vas a hacer algo, porque así será. El entorno es cambiante. Hoy es la primera vez que estás viviendo este nuevo día. El ayer ya murió. Y el mañana lo desconocemos.  




			Quien vive en el ayer, ¡no sólo carga con el peso del pasado, sino que también acaba por acumular cientos de tareas y proyectos que se van posponiendo! Podéis conocer a este tipo de personas porque siempre se lamentan de lo que ocurrió y acaban diciendo: «Si hubiera hecho aquello y esto otro, ahora estaría bien».  




			Quien vive en el futuro, también pospone la acción, aunque vive con la ilusión de que el próximo día será mejor; al darse cuenta de que es igual que los anteriores, vuelve a esconderse en su burbuja. Su palabra estrella es mañana. Algunos ejemplos: «Cuando encuentre trabajo seré feliz», «Cuando tenga hijos dejaré de fumar», «Cuando me toque la lotería comenzaré a ahorrar». Siempre hay un cuando, pero nunca un ahora.  




			En cambio, aquellos que viven el presente al máximo nivel, siempre tienen tiempo para los demás, llevan su faena al día, se divierten, encuentran tiempo para todo, tienen una situación financiera estable... Se los reconoce por emprender la acción al momento, no conocen la frase «eso ya para mañana» o «ahora no tengo ganas». 




			



			 






			
Error n.º 15. Vivir en el pasado o en el futuro 




			



			 






			La procrastinación es el acto de aplazar las cosas. El motivo por el que ocurre esto es que el cerebro se resiste a empezar cualquier cosa nueva, busca excusas y retrasa el momento de empezar.  




			Un pequeño truco que comparto contigo es: engaña a tu cerebro. Quizá te preguntes cómo puedes hacerlo. Muy sencillo, utiliza esta frase: «Serán sólo unos minutos». ¿Alguna vez te has dicho «voy a ver cinco minutos la televisión» y has acabado horas enteras delante de ella? Una vez que empiezas algo, nuestro cerebro tiende a seguir en ello, hasta que lo finaliza. 




			Durante muchos años, me he encontrado con miles de personas que me dicen: «Tony, he creado en mi cerebro imágenes consiguiendo nuevas metas, pero aun así no lo conseguía, me quedaba a años luz, y en ocasiones iba hacia atrás como los cangrejos». Cuando les pregunto: «¿Qué has hecho para conseguir tu objetivo?», me responden: «Nada». Esto ocurre por un motivo fundamental: la falta de acción. Sin acción es imposible cumplir nuestros objetivos. De nada nos sirve tener un Ferrari, cuando está sin gasolina. Para que haya acción es necesario que se cumpla un factor: voluntad.  




			



			 






			Hay una fuerza motriz más poderosa que el vapor, la


			electricidad y la energía atómica: la voluntad. 




			



		   






			ALBERT EINSTEIN 




			



			 






			
Error n.º 16. Posponer la acción 




			



			 






			

            

			TIME OUT 




			



			 






			Recoge todas tus cosas. Tienes que conocer a cinco nuevas personas y hablar de vuestras motivaciones personales y profesionales. El tiempo empieza ya. 




			




			 






			Estos años me he encontrado con personas que tienen mucha ilusión por su proyecto, invierten horas y horas en hacer la planificación, preparan el terreno de juego, incluso registran su idea, compran el dominio web, guardan en secreto hasta el más mínimo detalle —explicó Tony—. Son aquellos que denomino falsos emprendedores; salen con mucha energía, pero metros más adelante acaban perdiendo toda su fuerza, su motivación, y terminan abandonando el proyecto. Días más tarde volverán a ilusionarse por un nuevo proyecto y poco después les acabará pasando lo mismo otra vez. Y así se pasarán años o toda su vida. Esto ocurre principalmente por la impaciencia, es decir, por querer el resultado ya y sobre todo sin esfuerzo.  




			



			 






			
Error n.º 17. Ser demasiado impaciente 




			



			 






			La constancia es la clave del éxito —continuó—. Vas con tu coche a toda velocidad, pasas a un camión y al cabo del rato te detienes a tomar un café; el camión sigue constante, vuelves a conducir a toda velocidad y vuelves a adelantarlo; un rato después paras a comer, el camión sigue constante, vuelves a la carretera y al cabo de otro ratillo vuelves a sobrepasar al camión con la misma matrícula. ¿El secreto? La constancia. 




			



			 






			
Error n.º 18. Ser poco constante 




			



			 






			TRUQUITOS AGUSTÍN: MEJORAR TUS RELACIONES 




			



			 






			Dirígete a las personas por su nombre, en muchos casos se sorprenderán y dirán internamente «se acuerda de mi nombre»; también conseguirás que se cree un vínculo de cercanía, lo que significa que estarán más receptivos a escucharte y ayudarte si necesitas una mano  tendida, es decir, más puertas abiertas, más facilidad para conseguir  las cosas. También te digo que no vale de nada si te aprendes el nombre y después dejas de lado la humanidad o les faltas al respeto. Al final todo se reduce a «yo te ayudo y tú me ayudas»; si se rompe esta  ecuación, una persona ayudará una vez o dos, pero ya está. 




			



			 






			El tiempo había pasado volando y la hora de comer había llegado. Me lo estaba pasando en grande y aprendiendo un montón. Fui a dar un paseo por el hotel hasta la hora de ir a cuidar de Adelaida. Minutos más tarde me encontré con dos amigos y les comenté mis inquietudes sobre la oratoria. Ellos accedieron a responder con gran satisfacción mi pregunta: «¿Cómo ha influido la oratoria en tu vida profesional?». 




			



			 






			[image: ]




			



			 






			Yo era un chico muy tímido a quien le daba pánico salir a hablar en público. La noche antes me tomaba tilas y apenas podía dormir. Sentía en mi estómago un cosquilleo incesante y las piernas temblaban al ritmo de los tambores de Río de Janeiro. Sufría sólo de estar de pie ante la clase. Notaba las miradas de mis compañeros como clavos oxidados en mi piel. El papel en el que me había preparado un esquema tenía vida propia. ¡Qué horror! Lo único que salía bien era el tono de voz, alto y rotundo. Sin embargo, hablaba muy rápido. Con la experiencia de verme obligado a hablar ante pequeños grupos, tener un trabajo de cara al público, defender argumentos en el partido que milito, empecé a dominar un poquito el arte de la oratoria: controlar los silencios, el tono de voz, la velocidad, la vestimenta; mirar a los ojos a cada uno de los receptores; y sobre todo, hablar sobre un tema que domino o que me haya preparado muy bien. Hoy doy clases a un grupo de veinte alumnos formados por exigentes empresarios. Considero que soy capaz de improvisar fácilmente y con éxito. Estoy tranquilo, me da igual lo que me pregunten, ¡sé que puedo! He recibido buenas críticas por parte de los alumnos: «Cuando hablas, tienes credibilidad. Tal vez lo que digas no sea correcto, pero la forma como lo dices hace que te crea». Según mi horóscopo (Libra ascendente Aries), mi don es la comunicación. No sé si tengo algún don, pero sí creo que la comunicación hoy en día es el instrumento más poderoso de la sociedad, de aquella que es capaz de EMOCIONAR. Seguramente no presentaré las noticias de Antena3 ni sea un líder político, pero seguiré puliendo mi capacidad de exponer en público como si de un diamante se tratara.  




			MARCOS COLOMAR SERRA 




			Emprendedor, Islas Baleares 




			



			 






			[image: ]




			



			 






			Cuando era un adolescente no me gustaba nada tener que presentar un trabajo delante de mis compañeros; me daba verdadero pavor subir a la tarima del profesor. Años más tarde, siendo estudiante universitario, seguía con este miedo, incluso escogía las asignaturas en función del profesor que menos presentaciones orales requería a los estudiantes. En segundo de carrera, un profesor dijo que se necesitaba un delegado de clase; en ese momento, un amigo me dio un toque en la espalda y me dijo: «Venga, Jordi, preséntate como candidato». Yo me quedé perplejo y no supe qué responder. Al final, me armé de valor y presenté mi candidatura. Fui elegido delegado durante tres años, con lo cual tuve que hablar varias veces delante de todo el grupo y de algunos profesores. Me lo tomaba como un reto, me estaba superando a mí mismo. Al mismo tiempo, me sentía muy orgulloso de haber vencido mis miedos e inseguridades. 




			También pasé a formar parte de una asociación de estudiantes en la que tuve que hablar en público muchísimas veces y asistir a muchos congresos. Me siento muy orgulloso de haber dado esos pasos cuando era un estudiante, porque aprendí muchas cosas y vencí muchos miedos. En cada una de esas charlas o ponencias en las que yo intervenía, conocía a mucha gente que después venía y me felicitaba, me hacía alguna pregunta y me daba su tarjeta de contacto. La verdad es que conseguí muchos contactos en esa época. Actualmente gestiono mi negocio familiar y tengo que estar a diario hablando con clientes. Me considero un orador bastante hábil y con poder de convicción; aprendí todas estas cualidades durante mi etapa universitaria y las perfeccioné en mi vida profesional. 




			



			 






			JORDI BAÑO FERRERO


			Emprendedor, Barcelona 




			



		   






			Marcos y Jordi son un claro ejemplo de personas que han pasado de tener miedo escénico a disfrutar de hablar en público. A lo largo de este libro aprenderás numerosas herramientas y técnicas para ayudarte a gestionarlo, comunicar con eficacia, además de compartir trucos y recursos que te permitirán dar un salto cualitativo en todas tus presentaciones. 




			Ya eran las tres de la tarde y allí estaban puntuales, en el hall del hotel, Carmen y Adelaida. 




			—Buenas tardes, Agustín —dijo Carmen. 




			—Buenas tardes, Carmen —respondí. 




			—Esta tarde estaré fuera con mi marido. Puedes llevar a la pequeña Adelaida a la piscina, a la bolera, al cine... Pueden cargarlo a nuestra habitación, la 0970. Si necesitas contactar conmigo, avisa en recepción y ellos me telefonearán. Por cierto, me gustaría que fueras nuestro invitado en la cena. 




			—Me encantará cenar con vosotros esta noche. 




			—Entonces, nos vemos en un rato, cuídala mucho y pasadlo muy bien. 




			Luego se dirigió a su hija: 




			—Adelaida, pórtate bien y diviértete mucho con Agustín. Nos vemos esta noche, cielo. Dame un beso.  




			—Adiós, mamá, nos vemos esta noche. 




			—Hasta luego, Carmen, disfrutad de la tarde —me despedí. 




			Adelaida me miró con sus ojitos relucientes, cabeza inclinada parcialmente hacia la derecha y me dijo:  




			—¿Podemos ir a la piscina? Porfa, porfa... 




			¿Cómo iba a negarme a ir a la piscina, habiéndolo pedido de esa manera? Allí estábamos diez minutos más tarde, con traje de baño y las toallas del hotel, que por cierto, eran de una excelente calidad, daba gusto acariciarlas y quedarte acurrucado entre ellas, aunque nuestras ganas de ir al agua eran más grandes que las de estar tumbados en las hamacas con una toalla ultrasuave. 




			A mitad de la tarde, nos tomamos un batido de plátano y fresa bien fresquito y unos ganchitos. Había que coger energía para poder seguir jugando y disfrutando del baño. Pasamos la tarde correteando de un lado al otro de la piscina, jugando en el agua, compitiendo por hacer el salto bomba más impresionante, hasta el punto de que el socorrista tuvo que llamarnos la atención por haber mojado a un hombre que estaba relajado, leyendo un libro, en una hamaca cercana a donde nosotros estábamos situados.  




			El tiempo había pasado volando y había que cambiarse para estar listos para cenar.  




			Sobre las diez y cinco de la noche, llegaba la mamá de Adelaida por el pasillo, en dirección a la recepción.  




			—Buenas noches, Carmen, aquí estamos —dije con una gran sonrisa. 




			—Buenas noches, Agustín. 




			Adelaida se tiró a los brazos de su mamá y le explicó con gran felicidad lo bien que se lo había pasado toda la tarde. Carmen, encantada de escuchar esas palabras de la boca de su hija, me dio la enhorabuena y me informó de que su marido llegaría en unos minutos, que podíamos ir al restaurante y esperarle en la mesa. 




			Carmen es una mujer de cuarenta años, pelo castaño, 1,70 metros, ojos azules, domina varios idiomas (inglés, español, japonés e italiano), le encanta vestir muy bien, tiene una gran afición por la moda, le gusta cuidarse , de nacionalidad española, aunque reside en el extranjero debido al elevado ajetreo y a la frecuencia de viajes que produce el trabajo de su marido. 




			Estábamos sentados en la mesa disfrutando de un refresco, cuando habló una voz masculina un tanto familiar detrás de mí, aunque no conseguí asociarla. Cuando giré levemente la cabeza, me quedé sin palabras. Iba a entrar en shock. El marido de Carmen era Tony Sun. ¿Cómo no me había dado cuenta? No podía dar crédito. Me pellizqué con fuerza en el brazo por debajo de la mesa para ver si estaba en un sueño o era realidad. Era realidad. El hombre que acababa de llegar era Tony. Me había quedado sin palabras, sin aliento. Tony besó a su mujer y cogió en brazos a su pequeña; mientras, Carmen me presentó. 
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