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introduccion

“FE] arte de la comunicacion

es el lenguaje del liderazgo”.
—James Humes

Hoy en dia el mundo necesita lideres, lideres que sean capaces no solo de
dirigir, de orientar a la gente, sino lideres que sean capaces de influir en las
personas, que sepan transmitir un mensaje ético, de comunicar lo importante
que es trabajar juntos para construir un mundo mejor.

Personalmente, creo que en el mundo no hay una falta de liderazgo, hay una
falta de lideres que sepan comunicar sus ideas, que sepan conmover, motivar.
Hay gente que muere con las mejores ideas dentro de la cabeza porque no
sabe comunicarse de manera asertiva. Y este libro esta escrito precisamente
con la idea de que todo el mundo desarrolle su potencial para comunicar sus
pensamientos de manera eficaz.

Libros sobre oratoria hay cientos. Pero ;qué es lo que hace distinto a este
libro? La diferencia esta en mi conocimiento de cémo funciona la mente
humana. Lo que vas a leer en las siguientes paginas es el resultado de afios y
afos de practica respaldada por investigacion cientifica. Esta basado en mis
conocimientos de neuromarketing y en lo que me ha funcionado a mi, que he
dado mas de 400 conferencias en diferentes paises, probadas antes en mis
clases y talleres.

Si yo hubiera encontrado un libro como este cuando empecé en el negocio del
marketing y la oratoria, definitivamente me hubiera ahorrado un largo
camino, aunque también es cierto que gracias a que no habia un libro asi, me



vi obligado a hacer una profunda investigacion para descubrir por qué al
hablar causaba un efecto tan fuerte en las personas.

Esto es lo que me permiti6 llegar a estos 10 principios fundamentales de la
neuro oratoria, que he aplicado en mis conferencias ante auditorios de mil
personas.

Cuando desarrollé 1a idea de la neuro oratoria, tenia en mente crear una
herramienta que ayudara a quienes querian dedicarse a la oratoria profesional,
pero rapidamente me di cuenta de que podia llegar mas lejos.

Es verdad que puedes aplicar estos principios para hablar ante un gran
auditorio, pero también para las presentaciones de trabajo y para comunicar
tus ideas con claridad y de manera convincente, incluso ante una sola
persona.

Ten en cuenta que todos, en todo momento, estamos comunicando algo.

A través de nuestras
palabras, pero sobre todo
de nuestra entonacion,

los gestos, las miradas, la postura
corporal, los silencios decimos algo,

tanto consciente como
inconscientemente. ror
ello es de gran importancia conocer
y aplicar estos principios.



La idea no es solo ayudarte a dejar atras el panico escénico o que aprendas a
hablar mejor, sino que principalmente se trata de que cambies por completo
tus concepciones sobre lo que significa ser un buen orador.

Recuerda que no hay malas ideas sino malos oradores, asi que mi objetivo es
que cuando termines de trabajar con este libro puedas vender tu mensaje y
venderte ti de una forma en que seas escuchado e influyas en los demas.

Vender es mucho mas que convencer a un cliente de comprar el producto o el
servicio que le ofrecemos, en realidad todos estamos vendiendo siempre en
cualquier momento de nuestra vida.

Vendemos cuando queremos obtener un trabajo. Cuando queremos formar
una familia. Incluso cuando hablamos con nuestros hijos estamos vendiendo
nuestra imagen, nuestras ideas y nuestra vision del mundo.

La vida se reduce a tomar decisiones, y muchas veces esas decisiones
dependen de la manera en que logramos comunicarnos con las personas que
forman parte de esas decisiones.

Antes de comenzar quiero decirte que toda la teoria del mundo sobre neuro
oratoria no te servira de nada si no la practicas dia a dia. Por eso vas a
encontrar una serie de ejercicios que te permitiran incrementar tus
competencias como comunicador.



PRINCIPIO
UNO

Tu voz




“La musica no reemplaza alas
palabras, le da tono alas palabras”.
—FElie Wiesel

Cuanto tiempo dedicamos a hablar diariamente, cuantos afios llevamos
usando la voz como nuestro principal instrumento de comunicacion, cuantas
veces hemos oido que nuestra capacidad de hablar es lo que nos distingue
como seres humanos, y sin embargo apenas somos conscientes de la forma en
que nos expresamos, No somos conscientes de nuestra entonacion.

Pero si tu estas pensando en convertirte en orador profesional o si lo que
quieres es aprender a vender realmente un concepto, convenciendo y
persuadiendo a quienes te escuchan, es fundamental que comiences a poner
atencién a la forma en que manejas la voz.

LA CLAVE DE UNA BUENA VOZ:



RESPIRACION DIAFRAGMATICA

Respirar no solo es natural sino vital, pero la mayoria de las personas no
saben hacerlo de forma correcta. Con toda certeza puedo afirmarte que el
90% de las personas que asisten a nuestros cursos de neuro oratoria respiran
con la parte superior del térax. Y eso es un gran error.

Para que la voz alcance a proyectarse con claridad, y sobre todo para prevenir
disfonias y otros problemas que afectan al aparato fonador, es necesario saber
respirar.

Cavidad nasal

Faringe

Laringe

_Cuerdas vocales
=

Diafragma



Observa tu respiracion. Si al inhalar aire profundamente notas que contraes el
vientre y levantas los hombros, si tomas el aire por la boca, es fundamental
que corrijas tu respiracion. Ensanchar el pecho y no el abdomen impide que
baje el diafragma y obstaculiza el descenso de los pulmones, reduciendo la
posibilidad de que la parte baja, la de mayor capacidad, se ensanche.

Para comenzar a practicar la respiraciéon diafragmatica (también conocida
como respiracion abdominal), acuéstate boca arriba y pon las manos sobre el
abdomen. Da unos pequefios suspiros para expulsar de los pulmones el aire
residual.

NARIZ

PULMONES PULMONES
TRIANGULO
DE LA
RESPIRACION
DIAFRAGMA

Ahora inhala por la nariz en 4 tiempos, mientras haces que tu abdomen se
infle (imagina que se trata de un globo). Retén el aire 2 tiempos sin forzarte.



Y luego exhala en 4 tiempos, sacando el aire por la boca, con los labios en
forma de anillo, mientras la imagen del globo va desinflandose poco a poco.

Puedes practicar también con un libro sobre el abdomen, jugando a elevarlo y
bajarlo conforme inhalas y exhalas.

Cuando el diafragma abre paso a los pulmones, hay mayor ventilacion,
captacion de oxigeno, y al exhalar se limpian los pulmones. Ademas de que
logras una mayor relajacion del organismo por efecto de la estimulacién del
sistema nervioso parasimpatico, que es el encargado de generar y conservar
un estado corporal de descanso o relajacion para ahorrar o recuperar energia.

Asi, la formula es:

{
4 RETENCION %x%
INHALACION EXHALACION

RETENCION o)
INHALACION EXHALACION

) O)

%ﬁf“’ RETEHCION ‘%“%8

INHALACION @ ExHALACION
Una vez que hayas dominado esta técnica acostado, puedes practicarla
sentado, de pie, y luego mientras caminas. Solo asi lograras incorporarla a tu
vida cotidiana.

Con la practica podras aumentar el tiempo que dedicas tanto a la inhalacién
como a la exhalacion. De 4 a 6 tiempos, y luego a 8, tomando en cuenta que



debes retener el aire durante la mitad del tiempo que usaste para inhalar y
exhalar.

EMISION DE VOZ

Cada voz tiene un toque Unico, y ese toque es una mezcla del timbre, el tono,
la intensidad y la cadencia.

Como veras, la idea ahora no es que modifiques tu timbre o tu tono, ya que
estos dependen fundamentalmente de tu constitucién fisiol6gica. En cambio,
si puedes ejercitarte para modular la intensidad (volumen) y la cadencia
(velocidad) con que hablas.

Nuestra emision de voz es posible gracias a que contamos con un aparato
fonador, formado por la laringe, la faringe y la boca.

En la laringe se encuentran las cuerdas vocales, que al recibir el flujo de aire
procedente de la respiracion vibran emitiendo sonidos.

Lo grave o agudo de una voz es el tono, y ello depende de la vibracion de las
cuerdas vocales: cuanto mas gruesas son las cuerdas, mas despacio vibran,
produciendo sonidos mas graves. En las mujeres las cuerdas miden entre 14-
18 mm, mientras que en los hombres van de 17-23 mm.

El timbre es el sonido particular de una voz, y depende de la constitucion de
las cuerdas vocales y de la manera en que vibran dentro de las cavidades de
resonancia. El colorido del timbre, al ser inico, es como nuestra marca
individual.

CUIDA EL RITMO Y LA INTENSIDAD

Una vez que eres consciente de tu entonacion, puedes empezar a imprimirle
inflexiones a tu voz para darle énfasis a las palabras mas importantes y
sentido a lo que dices.

Introducir pausas en momentos clave y manejar el ritmo evita no solo que
hables de manera plana y mono6tona, sino que también es expresion del
temperamento del orador. Mientras que un ritmo acelerado transmite al



auditorio la impresion de una persona nerviosa o entusiasta, un ritmo mas
lento da la idea de alguien mas tranquilo.

Es por eso que un buen orador sabe perfectamente

como subir o bajar la voz en los momentos adecuados,

sabe como transmitir la emocién de tristeza con un ’ )
tono mucho mas bajo y mucho mas lento, y la alegria y

el entusiasmo con un tono fuerte y firme y a mayor
velocidad. Es como la musica que acompafia a una
pelicula: nos transmite miedo, drama, pasion, etcétera.

Tan solo con el volumen correcto y la palabra justa puedes hacer que tu
publico se conecte contigo. Y eso es muy poderoso.

Ante todo piensa que la oratoria es como una réplica de la vida. Imaginate
qué pasaria si tu vida estuviera siempre llena de emociones fuertes, si cada
vez que salieras de tu casa estuvieras a punto de ser atropellado por un coche
o que de repente fuera a caerte un piano en la cabeza. Luego del tercer
incidente tu cerebro ya se habria preparado y las situaciones de riesgo
dejarian de causarte emocion.

Sin embargo, la vida real no es asi, de repente puedes estar completamente
tranquilo en tu trabajo y tu jefe te llama para decirte que te has ganado un
ascenso y eso te llena de alegria, o todo lo contrario, puede ser que te enteres
de la muerte de un ser querido y de repente caigas en la tristeza.

En estos casos tus emociones cambian de inmediato porque no estas
preparado para recibir esas noticias. Y asi la vida como la oratoria tiene
momentos altos y momentos bajos.

Si al cerebro le hablas todo el tiempo con una gran
intensidad en la voz, como sucedia con los oradores
profesionales de los ochenta que se la pasaban todo el
tiempo gritando, después de 20 minutos te dice
jcallate! Porque si tu traes al cerebro todo el tiempo
asi, se vuelve loco. Y entonces se desconecta.




Hoy esta demostrado que un buen orador no tiene que hablar siempre fuerte y
con entusiasmo. Tu puedes bajar el volumen de tu voz, hablar despacio,
tranquilo, pero si de repente lo mezclas con velocidad, si cambias los tonos,
el efecto sera bastante mas poderoso.

ADAPTATE AL PUBLICO

Asi, debes saber identificar los temas que debes exponer despacio y los que
exigen rapidez.

Tu puedes construir

una historia con solo
introducir variaciones

en tU VOZ.

Piensa que si estuvieras viendo una pelicula en la que todo el tiempo
estuvieran matando, matando, matando, de inmediato pensarias qué porqueria
de pelicula. Pero si de repente estan matando, de repente estan charlando, de
repente estan haciendo el amor y de repente matan de nuevo, entonces tu
cerebro pone atencion. Un pico alto es mas favorable por el pico bajo. Eso es
lo que hay que entender, que muchas veces tienes que parar, bajar la
intensidad de la voz, reducir la velocidad, para después aumentarlas.

Y aqui te estoy hablando de un concepto clave que es la calibracion. Segun
Joseph O’Connor y John Seymour, la calibracién es un término que viene de
la Programacion Neurolingiiistica, y que se refiere a la capacidad de detectar
los cambios mas sutiles del lenguaje no verbal de tus interlocutores.



Si aprendes a leer la postura, los movimientos de las manos, la mirada, la
respiracion, los gestos de las personas que te estan escuchando, tendras una
guia para identificar si vas por buen camino y estas siendo capaz de mantener
el interés y la atencion del publico, o si los estas aburriendo y es necesario
que cambies de estrategia.

Es fundamental que tengas suficiente flexibilidad
para adaptarte a las necesidades de tu publico, que
sepas cuando es necesario hacer una pausa o
introducir una metafora. Y si realmente entrenas tu
calibracion y logras identificar las sefiales de tu
publico cuando se emociona, o cuando esta a la expectativa o incluso
enojado, te daras cuenta de que cada presentacion tiene su propio pulso.

Esto resulta muy util incluso si no tienes en mente convertirte en un orador
profesional, y tan solo te interesa mejorar tu comunicacion en todos los
ambitos de tu vida, ya sea en tu trabajo, con tu pareja o con tu familia.

Si entiendes las distintas posibilidades de manejar tu calibracién, mejoraras la
forma de comunicarte incluso cuando estas hablando con un nifio. Los nifios
naturalmente tienen mas energia que un adulto, y es por eso que no les
puedes hablar plano, porque se aburren. Ellos son hiperkinéticos, asi que al
hablarles debes ir jugando con la intensidad de tu voz, intercalando altos y
bajos, altos y bajos.

Pero recuerda que tampoco puedes hablarles siempre con
intensidad, porque si en los adultos eso produce un
impacto abrumador, en los nifios lo que sucede es que los
vas a acelerar mas, y muchas veces lo que tienes que
hacer es precisamente tranquilizarlos, pues muchas veces
ellos no son capaces de tranquilizarse a si mismos.

La calibracién, pues, te permite ser consciente de que
cuando hablas con tu jefe no vas a alzar la voz como
harias cuando tu hijo ha hecho una travesura o cuando




debes darle 6rdenes contundentes a un subordinado. Y mucho menos
convendria proyectar la voz como si estuvieras ante un escenario formado por
mil personas.

Ahora, ;como saber a quién hay que hablarle de manera mas rapida o mas
fuerte o mas lenta o mas tranquila? En realidad no hay una férmula. Como se
trata obviamente de un asunto de ensayo y error, la mejor forma de aprender
a calibrar es la practica.

CLAVES EXTRAVERBALES

“N0 me Veas con ese
tono de voz”.
—Dorothy Parker

Todo esto de lo que te he hablado forma parte de las claves extraverbales de
una comunicacion. El tono de voz, la entonacion, el énfasis, junto con los
elementos visuales como la expresion del rostro, los gestos, la postura, son
sefiales que enviamos de manera inconsciente y que son una gran fuente de
informacion.

Estos elementos extraverbales son tan importantes en la comunicacion, que
pueden dar una idea bastante precisa del sentido de un mensaje incluso si se
desconoce el significado de las palabras. De ello nos habla Oliver Sacks en
un relato titulado “El discurso del presidente”, y publicado en El hombre que
confundio a su mujer con un sombrero.

El famoso neurdlogo estadounidense revela la sorpresa que le causé descubrir
que en el pabelldn de afasicos del hospital donde trabajaba, un grupo de
pacientes se reia al ver en television un discurso del presidente Ronald
Reagan.



Sacks se pregunto como era posible que
estuvieran tan divertidos unos, recelosos otros y
hasta enojados si la lesion cerebral (que
afectaba el 16bulo temporal izquierdo) propia de
su afasia los imposibilitaba para entender las
palabras del presidente.

Pero la explicacion es bastante simple: quienes
sufren de afasia global tienen muy desarrollada
la capacidad de captar la expresividad
involuntaria de lo que se dice, es decir, el tono,
el timbre, el sentimiento que acompafian a las palabras, y eso les permiti6 a
sus pacientes comprender la mayor parte del sentido, independientemente de

que no captaran las palabras.

Esta historia nos obliga a recordar

que cuando se trata de comunicar
emociones, es bien importante
la congruencia entre lo que
decimos con palabras

y la entonacion y el
lenguaje corporal.



PRINCIPIO
DOS

Tu cuerpo




“Lo mas importante en la comunicacion
es saber escuchar lo que no se dice”.
—Peter Drucker

La voz es un instrumento poderosisimo de la comunicacion, ya que de ella
depende el 38% de nuestro mensaje. Ahora, imaginate lo poderoso que es tu
cuerpo si transmite el 55% del mensaje.

Lo primero que debes saber es que todo comunica. Al igual que las palabras y
las acciones comunican, también el no hacer nada y los silencios comunican.
Incluso la falta de atencion influye en los demas, provocando respuestas.

En los sesenta, el psicologo cognitivo estadounidense Joseph Luft, conocido
en el mundo del personal branding por haber creado junto con Harry Ingham
la Ventana de Johari, realiz6 un estudio para descubrir qué efectos tenia la
falta de estimulos.



Luft le pidi6 a dos desconocidos que se sentaran frente a
frente en una habitacion, sin hablar y sin comunicarse.
El resultado, que ambos compartieron en una entrevista
posterior, fue que sintieron una gran tension. Con lo que
es un hecho que la comunicacion no solo sucede de
forma intencional y consciente, sino que el sinsentido,
el silencio, la ausencia de movimientos (silencio
postural), asi como cualquier negativa a comunicarse
son comunicacion.

Igual podemos afirmar que no hay no-conducta, es

decir, que es imposible no comportarse. Toda conducta en una interaccion
transmite un mensaje, es comunicacion. Asi, cuando alguien intenta no
comunicarse, no puede dejar de hacerlo.

Por eso €S fundamental
que seas

consciente
de que desde el momento en que
te subes a un escenario, todo

tu cuerpo estara
comunicando.

Por eso vamos a trabajar para que tu cuerpo no hable de forma inconsciente,
que no transmita miedo ni inseguridad, sino confianza.



Tu puedes conseguir muchisimas cosas tan solo utilizando el cuerpo,
haciendo sefias y emitiendo algunos sonidos. Recuerda que el 93% de tu
mensaje no esta siendo comunicado por palabras, y esto significa que un buen
manejo del lenguaje corporal y la entonacion adecuada te ayudaran a
transmitir con éxito tus ideas.

“El cuerpo humano es la mejor
imagen del alma humana”.
—Ludwig Wittgenstein

MEJORA TU ESTADO DE ANIMO

Ahora te voy a ensefiar los elementos fundamentales para garantizar un
adecuado uso de tu lenguaje corporal. Ante todo, es fundamental tener un
buen estado de animo, que contagie de energia a nuestros interlocutores. Y
aunque es verdad que no se puede cambiar el animo de la noche a la mafiana,
si es posible trabajar dia a dia para sentirnos cada vez mejor.

No solo tu mente, sino también tu cuerpo, es clave en tu estado de animo.
Tanto tus pensamientos como toda tu fisiologia y tu postura se retroalimentan
entre si, y ambos mantienen y refuerzan tu animo. Asi que si quieres
modificar tu estado de animo de forma duradera, lo primero es empezar
por tu cuerpo.

Seguramente has oido que para superar un mal estado de animo debes
llenarte de pensamientos positivos, pero si el estado de animo negativo es
muy profundo en ti, pensar positivo no va a ayudarte en nada, incluso te va a
hacer sentir frustrado.

Una vez que hayas cambiado tu cuerpo, sera posible que te abras a un
pensamiento positivo. Para eso, te recomiendo estas técnicas fisicas creadas
por Reg Connolly, entrenador certificado en PNL y psicoterapeuta del United
Kingdom Council, que te permitiran sentirte mejor. Intenta convertirlas en un
habito. Mientras mas practiques, alcanzaras mayores beneficios.



1

Recorre tu cuerpo
de la cabeza
alos pies y ve detectando
las areas de tension.

APRENDE A
Mientras, Luego, mueve y
ve respirando HELMAHTE estira Iols musculos
de forma pausada. tensos, esa es una
forma de comenzar

a relajarlos.
Recuerda que la tension
se acumula principalmente
en la cara, en cejas,
musculos de los ojos

¥ quijada,
asi que estiralos
para aflojarlos.



Advertencia
La tipica recomendacion
de que debes respirar
profundamente no te ayudara

en nada a calmarte.
La respiracion rapida y
profunda te da energia;
va a hacer que te agites y
acelerara tu pensamiento.

Solo una respiracion
poco profunda

e permitira

ét calmarte.

Una vez que has logrado aflojar tu postura y los musculos de la cara, puedes
aplicar estos tips para mantener un buen estado de animo.

intenta cambiar a la postura opuesta lo mas rapido que puedas: si

estas sentado, parate y muévete rapido. Si estas caminando

rapido, calmate y siéntate, o acuéstate y respira muy despacio, o
camina muy despacio.

@ Afléjate. Camina moviendo suavemente los brazos. También



La relajacion hace que desde tu cuerpo se interrumpa el ciclo mente-cuerpo
alimentandose de negatividad. En esta fase todavia no te vas a liberar del
estado de animo negativo, simplemente podras salir del loop entre fisiologia
y pensamiento, y ello te facilitara cambiar tu forma de pensar.

iCamina como un nino!
¢Has visto como caminan los nifios?
Van rebotando, balanceando los
brazos, moviendo las piernas desde
las caderas, con la cabeza en alto y mirando a su
alrededor. En cambio, la gente mayor arrastra
los pies dando pasitos desde las rodillas y con la
cabeza gacha.

La forma en que caminamos tiene un impacto
poderoso en nuestros sentimientos. Cuando
estamos contentos y entusiasmados caminamos
con vitalidad y rebotamos. La gente deprimida
deja que su postura se colapse, arrastra los pies
y mira al suelo. Camina 5 minutos como si fueras un anciano. Y luego otros 5
minutos como nifio. Registra qué efecto tuvo en ti cada tipo de caminata.

Para desarrollar una mejor manera de caminar, muévete un poco mas rapido e
intenta un ligero rebote o incluso da pequefios saltitos. Balancea las piernas
desde la cadera y también balancea los brazos. Mientras caminas, ve a tu
alrededor, sube la vista al cielo, e intenta no clavar la mirada en el suelo.

OjOS sonrientes. Sonrie con toda la cara, no solo con la
boca. Es fundamental que aprendas a sonreir con los ojos. Deja
que tu sonrisa vaya desapareciendo poco a poco, pero no por
completo.

Cuando tu sonrisa incluye a tus ojos, provoca un ondulamiento hacia arriba
de los musculos de tu parpado inferior. Mantén ese ondulamiento todo el



tiempo para lograr unos ojos sonrientes. Puedes lograrlo subiendo
ligeramente las comisuras de los labios mientras sonries con los ojos.

Si lo haces una hora durante un par de dias, descubriras lo dificil que es
seguir de mal humor.

:CANTA!

Cantar te permitira cambiar tu estado de animo
inmediatamente. Escoge canciones alegres, con
un ritmo vivo, y cantalas durante 5 o 10
minutos. Tu estado de animo esta cambiando
gracias al fendmeno del anclaje de la PNL.

TIP
DE
URGENCIA

Cantar en voz alta

tambien hace que se bloquee
tu dialogo interior, esa voz

repetitiva (conocida como
rumiacion obsesiva) que

te mantiene aNClado
a un estado de
animo negativo.



EL ESCENARIO

La idea de entrar a un escenario completamente vacio puede resultarte
intimidante y hasta aterradora. Mientras que un actor de teatro se encuentra
con un espacio donde hay toda una escenografia montada y otros actores, el
conferencista se encontrara cuando mucho con un podium.

Para que no veas el escenario como un amplio espacio vacio, vamos a usar
una diagramacion que regula los movimientos de los actores en escena. Esto
hara que en vez de ver un espacio inmenso, lo dividas en 6 cuadrantes:

ESCENARIO

PUBLICO
1 T B 1 I |
-1 11 & 1 ¥ I
-1 1 1 & 1 1 I

Como un conferencista esta solo en el escenario, resultaria muy extrafio que
se desplazara por todos los cuadrantes, asi que mi recomendacion es que te
muevas a lo largo del cuadrante 1, que es la zona mas poderosa de todas.
Ademas de concentrar tu energia en un punto, lo haces en uno en el que se
producen los movimientos fuertes.

Es bien importante que durante una presentacion nunca tengas los
movimientos limitados. Evita pararte atras del podium. También los



micréfonos de mano, ya que anulan el 25% de tus movimientos.
Precisamente por esa razon el dia en que decidi que me convertiria en un
conferencista profesional, inverti en un muy buen micr6fono, que dejara mis
manos en libertad de movimiento.

Recuerda que las manos dan énfasis a tus palabras. No te digo que las muevas
de manera exagerada, como tampoco es bueno que estés gesticulando
constantemente, tan solo se trata de que uses tu lenguaje corporal para
reforzar tus puntos de vista.

Para no perder la atencion del publico, tampoco

permitas que la sala esté a oscuras, pues eso

pone el peso en la presentacion y no en ti, y

seguro que tu no quieres pasar desapercibido. — —
Ademas, una sala a oscuras manda al cerebro la , \

sefial de que empiece a dormitar, por lo que es l \
poco favorable para recibir conocimientos.

Imaginate si estuvieras ahora a oscuras,

inmediatamente tu cerebro te diria que es tarde y que es hora de dormir, en el
cine no funciona asi porque hay un enorme pantalla que transmite luz, pero
en una conferencia donde solo esta iluminado el que habla, es normal que
quien esta viendo sienta que se queda dormido, Y eso es lo ultimo que
quieres cuando estas hablando para un publico.

TU POSTURA

Una vez que estas sobre el escenario, lo primero es que estés bien plantado,
pues eso dara una sensacion de seguridad. Parate con las piernas separadas a
la altura de los hombros, y fija los talones sobre el piso, asi lograras
estabilidad y firmeza.

Tus pasos también deben transmitir seguridad. Un andar firme se logra
pisando primero con los talones, para colocar después toda la planta de los
pies. Tus zapatos no tienen que ser elegantes, sino mas bien comodos.
Caminar con comodidad te ayudara a proyectarte



como una persona flexible.

Al desplazarte, también considera que cuando
necesites dar énfasis a una expresion, debes
realizar movimientos fuertes: desde cualquier
area hacia el frente y al centro, o de los lados hacia
el centro. En cambio, si necesitas bajar la energia,
considera los movimientos débiles: del centro
hacia atras o del centro hacia los lados.

Otro elemento que debes cuidar cuando estas
frente al publico son tus brazos y tus manos.
Cuando hablamos, nuestras manos se mueven
automaticamente para reforzar lo que decimos.

Asi que es
bien importante

que aprendas a

controlar las manos,

de lo contrario, expresaran

angustia o
|nsegurldad y sobre todo si eres

observado por una gran multitud de personas.

Es muy comun que al sentirnos expuestos frente a un auditorio intentemos
protegernos de las miradas, ya sea ocultando las manos en los bolsillos o
cruzando los brazos. Peor todavia es dejar que nuestras manos hagan



movimientos repetitivos de manera inconsciente; estos tics nos traicionan
ante el publico.

Uno de los problemas mas frecuentes es no saber qué hacer con los brazos.
Dejarlos caer a los costados puede hacerte sentir desnudo.

Aqui te recomiendo algunas posturas que te ayudaran a manejar tus brazos
para darte equilibrio y seguridad, y que Judi James explica en su libro La
biblia del lenguaje corporal.

Manos de medir

Ambas manos extendidas, con los codos flexionados en
angulo recto; las manos quedan rigidas y paralelas.

Gestos en campanario

Con los brazos doblados, junta las manos y haz que se
toquen las yemas de los dedos a la altura del vientre. L.os
codos quedan a la altura de la cintura. Suele considerarse
una postura de poder. Si diriges tus dedos hacia delante,
transmitirds un mensaje positivo.

Hay dos variantes de la posicion anterior:
Campanario ascendente

Los dedos apuntan hacia arriba, dando un mensaje de
tranquilidad y concentracion.

Campanario descendente

Los dedos apuntan hacia el suelo. Esta posicion indica una
escucha critica.

Gestos de barrera



Cruzar los brazos o las piernas puede resultar muy util
cuando se necesita hacer una pausa para cerrar algo que fue
muy contundente. Puede interpretarse como una sefal de
proteccion, pero aplicada esporadicamente es una senal de
poder.

Exposicion frontal

Con las manos tras la nuca y las piernas abiertas, dejas al
descubierto el torax, te desnudas por completo, con lo que
das la imagen de despreocupacion, lo que te pone como
duefio de la situacion, transmite una gran confianza y
ademas una actitud reflexiva. Y de autoridad.

Manos en los bolsillos

Es un recurso muy efectivo si se usa cuando quieres dar la
impresion de modernidad, elegancia y confianza en ti
mismo.

Dar la espalda al publico

Es una posicion que anula la posibilidad de comunicar tus
emociones. Es una posicion cerrada que corta casi por
completo la comunicacion. Pero resulta muy util cuando
quieres dar un efecto dramatico: te permite ocultar tus
emociones o sentimientos, crear un toque de suspenso o dar
una pausa antes de darle al publico una pista importante.
Como su significado es un intento de no comunicar, es
imprescindible que su duracion sea minima y que sea un
recurso que apliques de forma completamente consciente.



Un ejemplo que es interesante ver es el de Donald Trump. La manera en que
utiliza el lenguaje no verbal, y sobre todo como lo hizo como candidato, fue
muy interesante y resulta un gran aprendizaje.

Los invito a que hagan un experimento. Vean los debates que tuvo Donald
Trump tanto en la precampafia republicana como en la presidencial ante
Hillary Clinton, pero haganlo sin volumen. Se daran cuenta del impresionante
manejo del lenguaje corporal que tiene.

En un articulo de CNN, David Givens, el director del Center for Nonverbal
Studies (Centro para Estudios No Verbales) en Spokane, Washington, analizd
minuciosamente la manera en que Trump comunica con el cuerpo, y llego
unas conclusiones impresionantes.

“Cuando se trata de lenguaje corporal, nadie lo

hace mejor. Simplemente neutraliza

a la oposicion. Cuando sus
opositores parecen ser ‘rigidos’,
Trump es excepcional
para comuhicarse con su
cuerpo. Nadie lo ha hecho
asi de bien desde John F.

Kennedy o Mussolini”.

En el mismo articulo, Nick Morgan, experto en comunicacion y autor del
libro Power Cues (Sefales de poder), explica con mas de detalle los gestos
que hace Trump para resaltar ese papel de “macho alfa” que tanto le gusta
transmitir. Algunos ejemplos son:



» Cuando sus oponentes dicen algo que no le gusta, él frunce los labios, muy
similar a la forma en que un padre podria fruncir el cefio cuando un nifio se
porta mal.

* Su voluminoso cabello también dice mucho, dando a entender que €l no
tiene miedo de hacerse notar.

* En los debates, Trump se inclinaba hacia delante en el atril, como si
estuviera haciendo una flexion de brazos. Toda una demostracion de poder.

 Hace gestos directos a la audiencia, con lo que vuelve la relacién con ella
mucho mas personal de 1o normal.

 Cuando hace estos gestos, por lo general tiene las palmas hacia arriba como
diciendo: “Soy honesto, soy quien soy y pueden confiar en mi”.

» Gira su torso completo hacia sus oponentes, en lugar de hacerlo solo con la
cabeza o los hombros, lo que demuestra que no tiene miedo.

LA CIENCIA DETRAS DEL
LENGUAJE CORPORAL

El miedo a hablar en publico es bastante comun entre la gente. Segun la
encuesta sobre miedos de la Chapman University, en 2017 el 20% de los
estadounidenses sienten miedo a hablar en publico.

Una explicacion de por qué esta tan generalizado el miedo a hablar en
publico, procede de la teoria de la evolucion. Darwin cuenta que un dia,
mientras estaba en el zoologico de Londres, pego la cara al vidrio que lo
separaba de una vibora venenosa. Cada vez que la vibora se le lanzaba,
instintivamente él brincaba varios metros hacia atras.



Esa reaccion lo hizo reflexionar que, @ pesar

de nuestra capacidad de

razonamiento, los humanos
continuamos reaccionando de
acuerdo con nuestros instintos

primitivos. Se trata de la reaccién de lucha o
huida: una respuesta fisiologica a las amenazas, que
prepara al animal para que se aleje del peligro o pelee.

Hoy en dia dificilmente nos enfrentamos a la amenaza de una bestia salvaje,
pero percibimos otros peligros propios de la vida moderna, como perder
nuestra reputacion o no ser aceptados, lo que nos resulta lo suficientemente
angustiante como para provocar respuestas de lucha o huida, que se
manifiestan como sensacion de un nudo en el estbmago, palmas sudorosas,
latidos de corazoén acelerados, boca seca, piernas temblorosas, hombros
caidos, garganta cerrada, etcétera.

PANICO ESCENICO

La palabra pdnico significa “concerniente a Pan”. El dios griego
acostumbraba recorrer los bosques de la antigua Grecia y esconderse entre el
follaje para sorprender a sus victimas. En cuanto las divisaba, agitaba las
ramas, provocando aprehension en los viajeros, que aceleraban el paso. Pan
los rebasaba y volvia a hacer lo mismo. El miedo se incrementaba y la
persona aceleraba el paso. El juego se repetia hasta que el viajero empezaba a
respirar agitadamente, el corazon le latia con violencia y se alejaba corriendo,
mientras sus propios pasos resonaban como si lo persiguiera un animal
salvaje. Para coronar su diversion, el dios Pan hacia crujir las hojas, con lo
que el viajero huia despavoridamente.



Fue Mark Twain quien creo6 el término pdnico escénico. La descripcion
detallada aparece en la escena de fin de curso de Las aventuras de Tom
Sawyer: Tom queda reducido a una gelatina cuando debe dar un discurso
frente al publico.

El panico escénico transmite la sensacion de estar completamente
desprotegido y vulnerable. Segun el te6rico cultural britanico, Nicholas
Ridout, el panico escénico es un fenomeno de la modernidad, que se inaugura
en 1879 con la introduccion de la electricidad en los teatros europeos, que
abrio la posibilidad de oscurecer toda la sala dejando al actor aislado bajo los
reflectores y viendo hacia un punto invisible.

Al estar bajo los reflectores, la sensacién inmediata es de estar expuesto,
desnudo y solo. De ahi que el rapero Jay-Z haya dicho que contra lo que la
mayoria de las personas piensan, la costumbre de agarrarse la entrepierna,
comun entre los raperos, no es una vulgaridad sino un mecanismo de defensa.
Los jovenes que se suben a un escenario, algunos por primera vez en su vida,
y se encuentran con un océano de fans, se sienten desnudos y muertos de
miedo. “¢Y qué haces cuando estas desnudo? Te tapas”.

Para casos fuertes de panico escénico, hay quienes recomiendan el uso de
beta-bloqueadores para la ansiedad. Sin embargo, el neurologo
estadounidense Oliver Sacks, pese a haber sufrido aceleracién de los latidos,
sudor de manos e incluso congelamiento de los dedos de manos y pies,
cuenta que luego de un par de minutos de enfrentarse al publico, comenzaba
a disfrutar la experiencia.



En su opinién, justamente

esa tension, aunque muy
desagradable, es el requisito
previo para desenvolverse
bien después.

Ademas de Sacks, son conocidos los casos de panico escénico entre
profesionales como Stanislavski, Laurence Olivier, Mahatma Gandhi,
Thomas Jefferson, Abraham Lincoln, Warren Buffet, asi como el actor
britanico Michael Gambon (el Dumbledore de Harry Potter), quien fue
hospitalizado en dos ocasiones a causa de sintomas de panico escénico.

QUE HACER PARA SUPERAR EL MIEDO

Si tu corazon late aceleradamente, se te agita la
respiracion y tus pensamientos se suceden de
forma apresurada, cambia el término ansiedad por
emocion. Segun datos publicados en el Journal of
Experimental Psychology (junio de 2014), las
personas que conceptualizaron sus sintomas como
emocion lograron un desempefio 20% mejor que
quienes lo conceptualizaron como ansiedad.

“Si quieres entender a una persona,
no escuches sus palabras,

observa su comportamiento”.
—Albert Einstein




PRINCIPIO
TRES

Tu ropa




“El alma de un ser humano
esta en su ropa”.
—William Shakespeare

Tu vestimenta es una herramienta muy poderosa cuando te presentas en un
escenario. No se trata de vestir con elegancia ni de utilizar trajes costosos, se
trata de elegir un atuendo que deje hablar a tu cuerpo. Y para ello, el negro es
el mejor aliado. Para ilustrar esto, te voy a contar por qué Steve Jobs se vestia
siempre de la misma manera.

A principios de los afios ochenta, cuando Steve Jobs apenas comenzaba con
Apple, viaj6 a Japén para conocer al director de Sony, Akio Morita, y
aprender un poco de él.

Cada vez que visitaba una empresa, el director de Apple solia recorrer
distintos departamentos para conocer su manera de trabajar y el entorno en el
que se desempefiaban sus empleados. Durante su visita a las instalaciones de
Sony, Jobs se sorprendio al ver a todo el mundo vestido de la misma forma.



Obviamente, le pregunt6 a Akio Morita cual era
razon de que los empleados de una compaiiia tan
prestigiosa utilizaran uniforme como si estuvieran
en secundaria, y la respuesta resulta bastante
interesante.

Después de la Segunda Guerra Mundial, la
economia japonesa quedo tan arruinada que la
mayoria de los trabajadores de la compafiia no
tenian ropa en buen estado para ir a la fabrica, asi
que la empresa tuvo que conseguir uniformes para
evitar que los empleados fueran desnudos a
trabajar.

Obviamente, con el paso del tiempo, la economia

japonesa se empez0 a recuperar y el personal ya tenia dinero para comprarse
ropa. Sin embargo, Sony mantuvo la politica de utilizar uniformes porque eso
resulto ser un vinculo para todos los empleados de la compafiia.

Jobs qued6 muy impresionado con la historia y decidié implementar algo
similar en Apple. Pero no tomé en cuenta las diferencias culturales que
existen entre Estados Unidos y Japon, y cuando anuncio la idea a sus
trabajadores en Cupertino, lo tinico que recibi6 fueron abucheos. Por ello
tuvo que abandonarla. Aunque no por completo.

Habia quedado tan impresionado que decidi6 pedirle al mismo disefiador que
habia creado los uniformes para Sony, que le hiciera uno a él mismo, uno que
representara sus principios de simplicidad y buen gusto. Y asi fue como Steve
Jobs empezd a vestir su famoso suéter negro de cuello de tortuga, que no lo
abandono hasta el dia de su muerte.

“La simplicidad es la forma
ultima de la sofisticacion”.
—I.eonardo da Vinci



Esta historia aporta una explicacion razonable a lo que podria entenderse
como un simple capricho. En mi caso, yo visto de negro por razones
obviamente distintas. Desde la perspectiva de la neuro oratoria, nos interesa
resaltar la cara y las manos, que de todo el cuerpo son lo que mas comunican,
y el negro es el color ideal para proyectarlas a un primer plano.

El negro es tan
POderoso para dar una

conferencia, que los mejores
oradores del mundo S€

visten de negro.

El negro

En Quora, una pagina que responde innumerables
preguntas en la red, el flaneur Gerard Briais da una

explicacion bastante detallada de la tendencia a vestir de
negro.

El negro ya no esta asociado al duelo o la tristeza. Es un
color para usar si uno quiere ejercer poder sobre los otros,
sentirse seguro o concentrarse.




El negro es teatral. No deja indiferente. Provoca, pero no
es necesario ser gotico para vestirse de negro. Hay
maneras muy chic de hacerlo. Todo depende del corte y la
calidad de la tela.

El negro es también sinonimo de elegancia y de
simplicidad. Porque el negro es sentido como un color
neutro que no expresa sentimientos apasionados.

Ademas, muchos son los que se visten de negro para
camuflarse. Se esconden detras de este color que es eficaz
para borrar los defectos. Los artistas aparecen en escena
frecuentemente vestidos de negro.

Todos los parisinos saben que el negro es perfecto para

estilizar su silueta y ocultar las imperfecciones. Por otra
parte, la ropa negra combina bien con todas las pieles, y
con cualquier color de cabello.

En el Kabuki, el tradicional teatro japonés, hay un grupo que siempre se viste
de negro, los tramoyistas, en japonés kuroko, nombre que significa “persona
negra”. Ir de negro de los pies a la cabeza les permite ser invisibles en el
escenario. Asi pueden realizar cambios de escenografia sin interferir en el
desarrollo de la obra.

El negro también tiene una historia en el mundo de la moda. Las
innumerables publicaciones que tratan de responder a la pregunta de donde
proviene la moda de vestir de negro, coinciden en que es un color que
transmite poder, control e importancia a quien lo viste, y por ello se asocia
con elegancia, autoridad e individualismo.

En un libro titulado Psicologia de los colores, Eva Heller explica la manera
en que influyen los colores en los sentimientos y la razén. El resultado de una
serie de entrevistas realizadas a una muestra de 2 mil hombres y mujeres



entre 14 y 97 afios indica que el negro ocupa el
cuarto lugar de preferencia luego del azul, el
verde y el rojo. El negro reviste los valores de
poder, violencia y muerte, pero también se asocia
con los disefiadores y con la juventud, la
rebeldia, la negacion y la elegancia. Es el
favorito del 10% de las personas.

No importa cual sea tu color favorito, en el
escenario siempre debes vestir de negro, azul
marino, morado. Utiliza colores sobrios. Nunca
vayas a dar una conferencia con estampados, porque lo que ti quieres es que
tu publico le ponga atencion a tu cara y a tus manos, y las flores, garigoleados
o rayas son altamente distractores, pues hacen que las miradas salten de tu
cara a tu camisa.

Ademas,

si te remangas
la camisa,

vas a dejar al descubierto
los antebrazos, con lo que
aumentaras el poder

de comunicacion
de tus manos.

Y si lo haces cuando ya estas arriba del escenario, también lograras transmitir
dinamismo y la idea de que estas listo para la accion.



Obviamente no es necesario que como yo siempre vistas de negro. Ese es mi
estilo y a mi me ha funcionado, pero tu tienes que encontrar tu propio estilo.
Para presentaciones mas personales, ante equipos de trabajo reducidos,
conviene que uses la gama de colores que mejor combinen con tu tono de
piel. Para este fin, incluyo una guia de colorimetria, preparada por el
especialista en imagen Alfred Jan Diaz.



IDENTIFICA
CALIDO

PIEL Cdorada Obronceada O amarillenta

O moreno dorado O apifionado

CABELLO Cdorado Ocobrizo

Ocastafio claro Ocastafio medio

0JOS Overde Oambar Ocafé claro

« Nota de interpretacion: perteneces a la categoria en la
que tengas al menos dos caracteristicas.

QUE DlFEBENCMS hay entre
una persona CALIDA y una FRIA

Las personas
CALIDAS poseen un
tono amarillo o dorado
en la piel

Las personas FRIAS

poseen tonalidades azules
o rosadas en la piel.




SI ERES...

FRiO&

PIEL ® blanca ®rosacea ®negra
® moreno mate

CABELLO @ negro ® rubio platinado
® castano oscuro @ entrecano ® cano

QJOS @ café oscuro @ azul
® gris ®violeta ® negro

TIPS PARA DESCUBRIR si eres
CALIDO - FRIO

La prueba del sol Tus venas

Sicuando te da el sol te Observa tus muiiecas. Si tus

pones rojo y al dia siguiente RELEER:TT Pl FERoRY o] ETel- -8
eres rojo o ya no tienes color, JER{TR(e]yle¥s [-Re]=] =1 FH|0+ Si
eres una persona FRIA. son verdes, eres CALIDO.

Si te bronceas y el color te
dura mucho tiempo, seguro
eres una persona CALIDA.




ENCUENTRA TU ESTACION

PRIMAVERA Jl

PIEL
O dorada O amarilla O porcelana

O marfil dorado O beige dorado

CABELLO
O dorado O rubio O cobrizo O castario claro

0J0S
O verde O café claro O azul-verde
O azul brillante O verde brillante

VERANO

PIEL
® pilida ® rosada ® muy blanca y rosada
® beige rosado @ marfil rosado

CABELLO
® rubio cenizo @ rubio muy claro
® café claro con tonos rojos

0JOS
® gris @ azul grisaceo @ azul




0TONO g
PIEL
O morena que se broncea faciimente
O beige-dorada O bronce O aceituna

CABELLO
O café O castafio medio a oscuro
QO rupio dorado oscuro O pelirrojo oscuro

0J0S
O miel O café O ambar aceituna O vearde esmeralda

INVIERNO

PIEL
® muy blanca ® morena @ apifionada

CABELLO
® negro ® castafio oscuro @ entrecano
® canas plateadas

0JOS
® negro @ café oscuro ® azul muy brillante
® violeta




PONTE LO QUE TE FAVORECE

PRIMAVERA

Tu aspecto

Eres primavera si tus facciones son suaves y no tienes mucho
contraste. Tu PIEL es calida y traslucida, con tonalidades que van de
porcelana al marfil y beige, y con mejillas rosadas.

Los CABELLOS primavera son dorados, rubios o cobrizos.

Los OJOS, verdes, café claro, verde azulado, o verdes o azules muy
brillantes.

o Evita a toda costa
Colores oscuros, con mezclas de azul. También los colores opacos.

Negro y blanco pueden llegar a contrastar mucho con el tono de tu
piel, lo que resulta muy poco favorecedor.

o Te recomiendo
Vestir tonos palidos pero calidos: blanco ivory, marfil, champagne,
perla nude, amarillo, naranja calido, lila, coral, rojo calido. También
las tonalidades en durazno, celeste, rosa salmon, turquesa, coral, asi
como dorados, marrones, camellos, verde césped y verde menta. El
azul marino es tu opcion para sustituir al negro.

o Accesorios

Dorados



VERANO

Tu aspecto

Eres verano si tus facciones son suaves y tu PIEL es palida y con bajo
contraste, ya sea rosada, marfil o beige clara. Las personas verano
suelen ser muy blancas.

Los CABELLOS verano son rubio cenizo, rubio muy claro o café
claro con tonos rojizos.

Los OJOS tienden a ser de un color solido, como grises, azul o azul
grisaceo.

roY

.. Evita a toda costa
Colores muy oscuros como el negro. Y los colores eléctricos o
saturados, los naranjas y los calidos, dorados, cafés, ocres, asi como
los altos contrastes.

r

L'/j Te recomiendo

Los colores pastel y los tonos neutros, como el blanco, gris perla, rosa
pastel, azul pato, azul pastel, verde menta, amarillo hielo, lavanda,
rojo azulado, frambuesa y champagne.

El gris oxford es tu opcion para sustituir el negro.

r

CG Accesorios

Plateados




= |

OTONO

Tu aspecto

Eres otofio si tus facciones son marcadas y tu PIEL es morena y se
quema facilmente bajo el sol. En esta categoria entran las tonalidades
beige dorada, bronce, aceituna.

Los CABELLOS otofio van del castafio oscuro al medio, rubio
dorado oscuro, pelirrojo oscuro. Y los OJOS, color miel, café o verde,
siempre mezclados entre si, como sucede con el café verdoso.

0 Evita a toda costa
Colores frios como azul, grises. Y también colores vivos.

Tanto el blanco como el negro absolutos pueden dar un aspecto muy
palido a los otofio.

o Te recomiendo
Todos los colores tierra: café, beige, naranja oscuro, camello, dorado,
verde olivo. También verde oliva, verde bosque, verde musgo, rosa
salmén, mostaza, azul turquesa, aguamarina, naranja intenso, rojo
quemado, rojo-naranja, rosa con alto contenido de amarillo.

o Accesorios

Dorados



INVIERNO

Tu aspecto

Tienes una colorimetria fria, oscura, brillante, llena de contraste y
facciones oscuras y profundas, muy marcadas y contrastadas. Los
invierno combinan una PIEL palida con CABELLOS oscuros: negro,
castafio oscuro, entrecano o plateado (las canas generalmente son
color plata). La PIEL puede ser o muy blanca o morena o apifionada.
Y los OJOS, negros, café oscuro o azul muy brillante o violeta.

rxw
"4 Evita a toda costa

Colores mate, opacos, ocres, verde olivo y militar, asi como naranja,
beige, dorados, marrones.

r

\” 4 Te recomiendo
Blancos frios (blanco nieve), negros absolutos, grises, azul marino,
rosados brillantes (rosa mexicano), morado. También verde lima,
verde esmeralda, magenta, azul marino, rosa chicle, rojo pasion, azul
brillante, carmin, caoba y verde pino.

r

\” 4 Accesorios
Plateados




Crearte un estilo propio no significa vestir de rosa fosforescente. Tienes que
pensar qué quieres transmitir con tu ropa, entender que lo importante cuando
hablas eres ti y no lo que traes puesto. Mi sugerencia de evitar estampados
llamativos, escotes provocativos, accesorios recargados o minifaldas es que
tengas en cuenta que nadie va a poner atencion a lo que dices si esta
pensando en como te ves.

“Estilo es saber quién eres,
lo que quieres decir, y que no
te importe un comino”.
—Orson Welles

LA CIENCIA DETRAS DE LA ROPA

Ahora que seguro ya tienes claro lo importante que es saber vestirte para
conseguir tu objetivo, te voy a dar la explicacion de por qué es tan importante
usar la ropa correcta en el momento justo.

Vestir de negro es ttil al orador que quiere proyectar ausencia en el escenario
y destacar a un primer plano la comunicacion de cara y manos.

Pero hay estudios recientes
que dejan claro que segun las
circunstancias hay que

elegir distintos

atuendos i
para tener exito.



Un estudio de 2015 publicado en la revista Social Psychological and
Personality Science pidio a los participantes que se vistieran con ropa formal
o casual antes de hacer unas pruebas cognitivas.

El resultado es que ir de traje y corbata ayudo a los
individuos a mejorar su pensamiento abstracto, un elemento
muy importante para la creatividad y para disefiar
estrategias a largo plazo. ;Sabes por qué? Porque quienes
usan traje se sienten mas poderosos y en consecuencia
desarrollan mas capacidad para realizar procesos mentales
que ellos mismos relacionan con el poder.

Del mismo modo, un estudio de 2014 publicado en el
Journal of Experimental Psychology: General, revel6 que
vestir informalmente puede llevar a malos resultados a la
hora de negociar con otras personas.

En el experimento, los investigadores dividieron a los entrevistados en tres
grupos: de traje, de ropa casual, de pants y sudadera. Luego los pusieron a
negociar con otras personas que no tenian idea que estaban siendo objeto de
estudio. El resultado: quienes vestian formalmente tuvieron mejores
resultados, mientras que quienes estaban vestidos con ropa deportiva
registraron niveles de testosterona bastante bajos.

Para concentrarte mejor, lo ideal es ponerte una bata de laboratorio, segun
consta en un estudio publicado en 2012 en el Journal of Experimental Social
Psychology. Los sujetos que participaron en él cometieron la mitad de los
errores cuando tenian puesta la bata. Ademas, a quienes les dijeron que su
bata era de doctor tuvieron mejores resultados que quienes usaron la misma
prenda creyendo que se trataba de la bata de un pintor.

En resumen, tienes que entender que la idea de tu ropa para comunicar es
precisamente esa, comunicar. No se trata de impresionar a nadie con tu look
ni de llamar la atencion solo porque si.



PRINCIPIO
CUATRO

Tu Power Point




“La tecnologia no es nada.

Lo importante es tener fe en las
personas, que sean basicamente
buenas e inteligentes. Y siles das
herramientas, haran cosas
maravillosas con ellas”.

—Steve Jobs

Me ha pasado muchas veces que veo una conferencia y aparece el orador
muy elegante, vestido de traje y corbata, lleno de seguridad. Y al lado suyo,
en la pantalla, esta su presentacién, con un logotipo animado y una foto
increible en altisima resolucion.

Y entonces empieza: “Ahora les voy a mostrar estas graficas de ultima
generacion, y después van a ver un video en 4K que grabé en mi ultima visita
al Artico y luego quiero compartirles unas fotos de Instagram que se
volvieron super virales...”.



Yo veo esas presentaciones y siempre me quedo “wow, qué imagenes
increibles, qué bien sabe usar la tecnologia, que entretenido esta su video,
cuantos colores, como habra hecho esas animaciones”.

Y después, cuando termina la exposicion, me pregunto de qué se trato. Y no
recuerdo nada! De todo lo que dijo no me queda grabado ni el 10%. Ah, eso
si, su presentacion fue la mejor que he visto en mi vida, pero de qué sirvio.
De nada, porque lo que €l queria era impresionar, no comunicar.

El problema es que, en oratoria, se trata precisamente de comunicar ideas, de
compartir con el publico algo nuevo, algo que pueda ayudarle en su vida; no
se trata de impresionarlo con hermosas imagenes y un sonido envolvente.
Para eso esta el cine y también las grandes series de television. Nosotros 1o
que queremos es que nuestro publico se enfoque solamente en una cosa, en
nuestras ideas. Y solo hay un medio para transmitir esas ideas: tu.

Por supuesto, no quiero decir que no debas hacer una
presentacion, sobre todo si te parece que necesitas
material de apoyo en tu conferencia. Lo que tienes que
entender es que tu presentacion es una herramienta de la
oratoria, y que puede ser realmente util siempre que no te
robe el show.

:COMO PRESENTAR EL TEXTO?

Tu presentacion debe ser 1o mas sencilla posible. Usa
Power Point. No Prezi ni Flash; esos son demasiado
bonitos, pero solo sirven para que el publico diga wooow,
pero tanta animacion no los dejara concentrarse en lo que
ta dices.

“Nos convertimos en lo que contemplamos.
Formamos nuestras herramientas y luego
nuestras herramientas nos

forman a nosotros”.



—Marshall McLuhan

Yo en mis presentaciones uso fondo negro con letras blancas, por la misma
razon por la que recomiendo vestir de negro en el escenario: el negro lanza
los enunciados a un primer plano.

Ademas, cada cuatro o cinco diapositivas introduzco un fondo rojo, que hace
que tu cerebro despierte, y como ademas es un color de fuerza y actividad, es
muy bueno para resaltar ideas. Luego de otra serie de diapositivas con fondo
negro, meto un fondo blanco, que es como hablar en voz baja y sirve como
descanso.

Es bien importante que haya un alto contraste
entre el color de fondoy el de la tipografia.

Recuerda que entre menor sea el contraste, los enunciados seran menos
legibles. Fondos oscuros con letras blancas, y fondos blancos con letras
negras.

Las letras rojas se leen mal, y si las pones sobre fondo negro, se desvanecen.
Tampoco es conveniente combinar colores de igual intensidad, como rojo con
verde, y menos aun tonos similares, como verde con azul.

La seleccién de letras es clave. Ante todo, no cometas el error de hacer de
tu presentacion un collage de fuentes, ya que solo provocaras que el
cerebro de tu publico ponga atencion a la forma y no al contenido. Yo
siempre uso helvética, y ahora que leas la historia de esta tipografia sabras
por qué.

HELVéTICA
La helvética es una tipografia neutral, sin serifas
(adornos, remates y patines). Creada en 1957, en plena

época de posguerra; pese a que se pretendia que
estuviera desprovista de personalidad, rapidamente se



convirtio en insignia de la ruptura con las tradiciones y en la mirada puesta
hacia el futuro.

El afan por romper con las convenciones sociales se reflejo en un disefio
grafico orientado hacia el minimalismo, con espacios en blanco y libre de
ornamentos innecesarios.

Sarah Hyndman, disefiadora grafica que se ha dedicado a estudiar las
personalidades de las fuentes, sefiala que la helvética tiene una personalidad
emprendedora, idealista, de seguridad en si mismo, moderna, creible,
calmada, confiable. Responsable y objetiva, apunta a quienes valoran la
estructura y el orden, y podria identificarse con personajes como George
Washington, Rockefeller y Henry Ford. Usar helvética es similar a llevar los
zapatos de trabajo apropiados. Entre los disefiadores tiene fama de ser
intelectual, inteligente y elegante. Propia de los encabezados serios, de la
publicidad, las noticias, los instructores y los cientificos computacionales. Y
se ha comprobado que las sefiales viales que advierten de peligros son mas
efectivas cuando estan escritas en esa fuente.

Se dice de ella que sirve de vehiculo invisible a las palabras, ya que no afiade
ningun sentido propio. Como una galleta de agua que resulta ideal para
combinar con los alimentos sin modificarles el sabor. Una letra desabrida
pero no intrusiva.

Actualmente esta en todos lados, lo mismo en el metro de Nueva York que en
las declaraciones de impuestos estadounidenses, y al ser la preferida de
compaiiias como Microsoft, Apple e Intel, se refuerza su asociacion con la
tecnologia y la innovacion.

Arial es una variante de helvética, encargada por Microsoft con algunas
pequeiias variaciones, lo que le han permitido tener su propia version de la
fuente sin pagar por la licencia.

La idea no es que hagas tu presentacion exactamente igual que la mia. Lo
importante es que una vez que hayas entendido los principios detras de lo que
estoy diciendo, puedas aplicarlos a tu manera.



USA INFOGRAFICOS

Tienes que ser muy sobrio en tu presentacion. Parte importante de la
sobriedad te la va a dar el uso de helvética, pero también es importante que
nunca satures tu presentacion de fotos e imagenes, porque el efecto seria
igual que usar Prezi.

Y mucho menos llenes las diapositivas de datos. El cerebro se desconecta
cuando ve diapositivas con Excel o graficas llenas de cifras y porcentajes.
Una manera muy simple de dar la vuelta a la tipica grafica circular (grafica
tipo tarta) es seleccionar una imagen representativa del dato del cual estas
hablando y dividirla segun los porcentajes que quieres presentar.

Ahora, te voy a mostrar dos graficos realizados a partir de los mismos datos,
para que puedas contrastar el impacto de cada uno de ellos:



MATERNIDAD EN MEXICO

El nivel global de maternidad bajé a 2.21 hijos por mujer
32.7 millones de mujeres tienen al menos un hijo.

Entre 2011 y 2015 el promedio de nacimientos es

de 2.47 millones, 456 mil 504 son de menores de
19 anos.

32.7 millones de mujeres
son madres, de las
cuales:

* 19.6% tiene un hijo
s 26.7% tiene dos hijos

22.5% tiene tres hijos



MATERNIDAD EN MEXICO
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Usar infograficos
para apoyar tus datos va
a proporcionar al cerebro
imagenes vividas que son

altamente conectivas.

Recuerda que el cerebro no piensa ni en palabras ni en nimeros, piensa en
metaforas. Por ello, es bien importante que en lugar de hacer graficos de
tablas, de barras, de lineas o circulares, practiques para presentar tu
informacion mediante infografias.

Una infografia es una imagen que enlaza los datos con el disefio, con el fin de
ayudar a comunicar mensajes de forma concisa a la audiencia. Los
infograficos, informational graphics, son muy ttiles en el marketing
moderno. Son herramientas que te permiten visualizar datos o ideas de un
solo golpe de vista.

“No es lo que tu1 tienes, sino cOmo lo
usas, lo que marca la diferencia”.
—7ig Ziglar



LA CIENCIA DETRAS DE LAS METAFORAS

A lo largo de la historia, la gente consideraba las metaforas como una simple
manera de adornar el lenguaje. Pensaban que no tenian mayor utilidad que
hacer que poetas y cuentistas escribieran mas bonito y nos entretuvieran mas.

Sin embargo, en un libro de 1980, Metaphors We Live By
(Las metaforas por las que vivimos), el lingiista George
Lakoff y el filosofo Mark Johnson demostraron que en

eaidad |3 metaforas son
una herramienta fundamental
del lenguaje, y tan importantes

que el ser humano no
puede vivir sin ellas.

Para demostrarte lo que propusieron estos cientificos, lee en voz alta esta
expresion: “Voy a cortar esta manzana”.

¢Qué imagen te vino a la cabeza mientras la leias? Sin duda te viste cortando
la fruta.



Ahora lee esta expresion: “Voy a cortar con esta relacion”.

Apuesto a que no te viste cuchillo en mano cortando a la
persona con la que tienes una relacion.

Obviamente, en el segundo caso cortar es “terminar”, y
aunque no seamos conscientes de ello, esa expresion es una
metafora, ya que usa un verbo que literalmente significa
“partir un objeto” para referir al fin de un vinculo con otra
persona.

“La metafora es probablemente el poder
mas fértil que posee el hombre”.
—José Ortega y Gasset

Y asi usamos metaforas para todo. Por ejemplo, muy comtinmente pensamos
en cosas que van a pasar en el futuro como algo que esta “adelante”, pero en
la practica esto es solo porque pensamos en el tiempo de manera fisica, como
si lo viéramos, cuando en realidad esta solo en nuestras mentes. O hablamos
de que el dolar subi6 o bajé como si se moviera hacia arriba o hacia abajo,
cuando en sentido estricto aumenta o disminuye su valor.

Ahora, ;como reacciona nuestro cerebro cuando usamos metaforas? La
respuesta esta en un experimento cuyos resultados se publicaron en 2011 en
el Journal of Cognitive Neuroscience. El psiclogo Rutvik Desai comprobo
que cuando se trata de una metafora poco comun, esta se entiende de manera
literal. Asi que si usamos la expresion “esa chica me bate6”, nuestro cerebro
pone en accion el area que usaria cuando un beisbolista batea una pelota.

Sin embargo, cuando se trata de una metafora que ya esta totalmente
integrada en nuestro lenguaje, como “ha pasado momentos duros”, el cerebro
entiende que los términos no significan lo mismo y no se imagina un objeto
duro sino que automaticamente se trata de una manera de decir que es una
situacion dificil.



En realidad, la cosa es mas complicada de lo que parece, pero es muy
interesante entender por qué las metaforas son tan importantes, y por qué te
recomiendo usarlas. A final de cuentas, son herramientas que los seres
humanos usamos todos los dias casi sin darnos cuenta. Imaginate el éxito que
puedes tener si aprendes a usarlas a tu favor.

Reto 1;Dilo con imagenes!

Este ejercicio esta pensado para que empieces a hablar en
imagenes. Asi que te propongo tres enunciados para que los
transformes en imagenes.

1. {ALCEMOS LA VOZ!

2. {CREA UNA MENTE MILLONARIA!

3. jROMPE CON TU ZONA DE CONFORT!

Una idea de metafora para cada frase viene en la
siguiente pagina.

Metafora visual por cada enunciado



Reto 2



i Transforma los graficos en infograficos!

Ahora te presento un reto un poco mas complejo. Se trata de
crear una infografia a partir de la serie de datos que aqui
enlisto:

Relacion de precio de la
naranja cada cinco anos

Ano Precio
1990 $2.97
1995 $5.93
2000 $15.70
2005 $19.20
2010 $25.30

Quiero que veas la diferencia que hay entre ver el tipico
grafico de barras, que suelen presentar los ponentes, y otro
que, aunque transmite la misma informacién, permite
conectar mejor con el cerebro.



Incremento quinquenal del precio de la naranja
(México: datos en pesos)

$25.30
25
$19.20
20
$15.70

15

10 $5.93

_ $2.97

2

1990 1995 2000 2005 2010

Fuente: Elaboracion propia con datos de Felipe Torres Torres (2014)

Date cuenta cOmo tiene mas impacto para la gente comun
pensar en cuanto ha decaido su capacidad de comprar esta
fruta basica para el desayuno, que ponerse a pensar en un
aumento de precios que no esta anclado a su experiencia
cotidiana.



¢Cuantos kilos de naranjas puedo
comprar con $307?

KILOS

10

1990 1995 2000 2005 2010

Fuente: Elaboracion propia con datos de Felipe Torres Torres (2014)

TIP: antes de cualquier presentacion te propongo
revisar esta lista

Checklist para antes de una presentacion

« MICROFONO

- PROYECTOR

- LAPTOP

« ILUMINACION

- BATERIAS EXTRA
- AGUA

« KLEENEX



* MONITOR DE LECTURA
« APUNTADOR
« TABLETA PARA GRAFICAR



PRINCIPIO
CINCO

Tu tiempo




“El tiempo es realmente el tinico capital
que tiene el hombre, y lo inico que no
se puede dar el lujo de perder”.
—Thomas A. Edison

El spam de atencion, esa idea de que el tiempo maximo que un ser humano
puede estar verdaderamente atento es de 15 minutos o 18 minutos o 45
minutos, se ha repetido como un mantra pero, hasta el momento, los
investigadores no logran ponerse de acuerdo sobre cual es el lapso en que
verdaderamente puede estar atento un ser humano.

Hay quienes sugieren que la atencion sostenida después de haber introducido
un tema es de entre 20 y 45 minutos. La atencion sostenida, de alerta o
vigilante es el tipo de atencion que podemos mantener enfocada y alerta
durante periodos largos. Luego baja, pierde intensidad y nos distraemos
facilmente.



Hay estudios sobre pérdida de atencion que sostienen que el periodo de
concentracion o alerta de la atencion sostenida ha decrecido por el
bombardeo de informacion a través de los medios, de internet y el deseo de
estar siempre conectado. En cambio, en opinion de Gemma Briggs, profesora
de psicologia de la Open University, es una idea errénea difundida a través de
varios medios de comunicacion, ya que al investigar el fenémeno de la
atencion entre choferes y testigos de un crimen, encontr6 que todo depende
del tipo de tarea que se esté realizando.

La historia contemporanea nos ofrece numerosos
ejemplos de buenos oradores. Algunos son
recordados por el impacto que causaron sus
magnificos discursos, y otros lograron cautivar a
sus audiencias jpor horas! En 1940, Sir Winston
Churchill pronunci6 su discurso “Sangre,
esfuerzo, lagrimas y sudor”, volcando en 5
minutos toda la fuerza de su politica hacia los
nazis: “hacer la guerra con todas nuestras fuerzas
y con toda la fuerza que Dios nos puede dar; hacer la guerra contra la mas
monstruosa de las tiranias de la historia de la humanidad”.

O el inspirador discurso de Martin Luther King, “Yo tengo un suefio”, en el
que durante 18 minutos habla sobre un futuro en el que haya armonia racial
en los Estados Unidos.

Y el discurso de 40 minutos del presidente Ronald Reagan, que paso a la
historia en el momento en que cay6 el muro de Berlin. Es el discurso en que
el presidente Reagan desafia a Gorbachov, a espaldas de la puerta de
Brandemburgo: “Abra usted esta puerta, derribe usted este muro”.

Y no podemos olvidar a Fidel Castro, que en 1998, al ser reelegido presidente
hablo6 durante nada menos que 7 horas y 15 minutos.

Aunque es verdad que hay oradores natos, capaces de embelesar a su
audiencia durante una hora, pues son oradores capaces de encantar con su



gran carisma y con el poder de su mensaje, obviamente nosotros no queremos
arriesgarnos a secuestrar a nuestra audiencia con un discurso interminable.

Y aunque es de sentido comun saber que no conviene hablar dos horas
seguidas sin descanso porque mataras de aburrimiento a tu audiencia, no
basta con hacer uso del sentido comun.

Para ello, hay que tener en cuenta

la experiencia de quienes nos
proporcionan formulas
exitosas sobre el tiempo que
resulta pertinente hablar en publico.

Veamos las Charlas TED, en las que el tiempo es un parametro fundamental.
Su director, Chris Anderson, autor de la Guia oficial de TED para hablar en
publico, aclara que el limite de duracion de 18 minutos garantiza, por un
lado, mantener la atencion del publico, y por el otro, hace que sean tan
precisas como para que se las tome en serio. Ademas, ese tiempo permite
extenderse lo necesario para expresar ideas importantes.

Desde luego que no se trata de una medida estandar, pues hay charlas
buenisimas que solo duran 3 minutos. Por ejemplo, aquella en la que el
investigador Richard St. John condensa afios de entrevistas y en tan solo 3
minutos revela el secreto para tener éxito, o la de Matt Cutts, ingeniero de
Google, que demuestra los beneficios de intentar hacer algo nuevo por 30
dias.



La idea de aprender a limitar el tiempo y evitar extenderse innecesariamente
es un método que se utiliza en las presentaciones de trabajos en congresos y
reuniones cientificas. Se trata de fijar ciertos minutos para la presentacion y
otros para la discusion. El método perfeccionado se llama Three Minute
Thesis (3MT®), y es una marca registrada.

3MT® desafia a los jovenes investigadores para
presentar su tesis o investigaciones complejas en un
lenguaje adecuado para una audiencia no
especializada en 3 minutos y una sola diapositiva, un
Power Point estatico. Este método se origino en la
Universidad de Queensland, Australia, en 2008, y
luego se extendio a otras universidades de Australia,
Nueva Zelanda, Canada, Estados Unidos y Hong
Kong.

Pero no todos ni en cualquier circunstancia tenemos

que limitarnos a hablar en tan solo 3 o 18 minutos. Las platicas TED, por
ejemplo, estan pensadas tanto para el puablico que asiste como para
transmitirse en internet, y sobre todo hay que considerar que sus ponentes no
interactian con el publico, salvo por las risas y por los aplausos.

Pero no todos tienen que ser iguales. Vean por ejemplo a Tony Robbins, sus
conferencias van de 30 minutos a hora y media, y nunca pierde la atencién
del publico.

Yo en mis conferencias hablo 30 minutos, 40 minutos, una hora, y si se trata
de un taller hora y media o el doble, pues la gente paga para escucharme a mi
pero también quiere participar, compartir, interactuar.

COMO DISTRIBUIR EL TIEMPO

Que una platica sea breve no implica un menor tiempo de preparacion,
sino todo lo contrario. Como recuerda Chris Anderson, cuando al
expresidente Woodrow Wilson se le pregunto sobre el tiempo que tardaba en
preparar sus discursos, esta fue su respuesta: “Eso depende de la duracién del



discurso. Si se trata de una intervencién de 10 minutos, tardo dos semanas en
prepararlo; si es de media hora, tardo una semana; si puedo extenderme todo
el tiempo que quiera, no me hace falta prepararme en absoluto. Ya estoy
listo”.

Lo quesi @S fundamental es que
organices tu exposicion, que
planifiques el tiempo que vas a
dedicar a cada tema, y que conozcas
a tu publico, pues obviamente

no es lo m_ismo_hablal' ante
un auditorio lleno de
adolescentes que exponer un
tema de trabajo ante un grupo de

ejecutivos.

La estructura de tu presentacién es muy importante, y eso te lo voy a explicar
en el Principio 9, pero independientemente de que prepares el tiempo que vas
a dedicar a cada tema, debes ser consciente de tu publico, para calibrar la
extension que des a los temas, decidir en cuales puedes profundizar o en
cuales te conviene quedarte en un nivel mas superficial y avanzar con mayor
rapidez.

Si has visto mis conferencias, te daras cuenta de que estan divididas en temas,
y que cada espacio dura alrededor de 5 minutos, 7 minutos. Segun los
estudios de Jesus Guillén sobre la atencion en el aula, dividir en bloques de
no mas de 15 minutos los distintos temas a tratar permite mantener la
atencion sostenida, que dura entre 10 y 20 minutos.



También acostumbro abrir un espacio para

preguntas y respuestas al final de cada serie, lo .
que evita una escucha pasiva y ayuda a

prolongar la atencion. Esta comprobado que al

combinar la atencion con la memoria de trabajo,
el razonamiento y la planeacion, la atencion se ‘
estructura mejor y se mantiene.

La idea es que conforme vayas adquiriendo

practica descubras con qué te sientes mas

comodo. Hay oradores a los que les gusta

interrumpir sus conferencias cuando alguien del publico tiene una pregunta, y
si pueden hacerlo sin perder el ritmo, pues eso es fantastico.

“La mala noticia es que el tiempo
vuela, la buena es que tu eres el piloto”.
—Michael Altshuler

Ahora sobre los ensayos, yo prefiero no ensayar antes de dar una conferencia,
porque no es lo mismo hablar frente al espejo o practicar con algiin amigo
que dar un discurso ante cien o mil personas. No es la misma adrenalina ni es
la misma situacion, y nunca vas a poder replicar cémo seria en la vida real.

Obviamente que al realizar los ejercicios de este libro te estas entrenando
para ser un mejor orador. Pero estos sirven para mejorar tus capacidades y no
para que des un discurso especifico en un momento especifico.

Te recomiendo que dediques un tiempo importante para preparar tu discurso.
Y luego resulta muy util si practicas ante una audiencia pequefia. Después
podras hacerlo en un foro mediano, hasta que estés listo para presentarte ante
un publico masivo.

LA CIENCIA DETRAS DEL MANEJO DEL
TIEMPO



“Nunca vas a encontrar el tiempo
para algo. Si quieres tiempo, tienes
que fabricarlo ti1 mismo”.
—Charles Bruxton

Desde nifio siempre me ha fascinado la manera en que nuestra percepcion del
tiempo cambia por completo segun la situacion en que estemos. Si nos
divertimos, el tiempo pasa volando, pero si esperamos algo con ansias o
tenemos el animo bajo, cada segundo parece una hora.

Esta percepcion sesgada es comun a los seres humanos, sin embargo hay
estudios que demuestran que

el tiempo puede

pasar mas rapido
o lento dependiendo de nuestro
tipo de personalidad.

El psicologo aleman Marc Wittman hizo un analisis de caracter a distintas
personas y después las sentd en un cuarto sin hacer nada por siete minutos y
medio. Luego les pregunto cuanto tiempo creian que habia pasado, y
descubrio que sus respuestas estaban completamente relacionadas con la
personalidad de los individuos. Los mas pacientes dijeron que habian
transcurrido tan solo dos minutos, mientras que los mas impulsivos llegaron a
decir que fueron 20 minutos.

En opinion de Wittman, los seres humanos somos buenos para calcular el
tiempo solo por unos cuantos segundos, y después de eso depende mucho de
lo que estemos haciendo, de nuestra personalidad y nuestro estado de animo.
Y mas interesante aun es que los sujetos del experimento tuvieron mejores
resultados que los que hubiera tenido cualquier persona simplemente porque



no estaba haciendo nada.

Cuando uno esta distraido es
menos sensible al paso del
tiempo, por eso resulta que
cuando nos la estamos
pasando bien, pensamos que
apenas fueron unos cuantos
minutos, aunque haya
transcurrido toda una hora.

Segun el doctor Muireann
Irish de la Universidad de
Sydney, la raz6n es que solo podemos dedicar cierta cantidad de atencion a
las distintas cosas que nos pasan. Por eso, cuando estamos poniendo atencion
a algo, dejamos de pensar en el tiempo que nos toma hacerlo.

El efecto es tan grande que es una de las grandes causas por las que nos
estresamos: sentimos que el tiempo esta pasando demasiado rapido. La
solucion es hacer un esfuerzo consciente para darnos cuenta de lo que
estamos haciendo. Salir a dar una vuelta, caminar lentamente, tomar
conciencia de nuestros movimientos, todo eso nos ayuda a que el tiempo ya
no pase a toda velocidad.

Y también es muy importante no dejarse caer facilmente en las rutinas. El

doctor Muireann Irish sostiene que UIld forma de darse
cuenta de que estamos aprovechando

nuestro tiempo €S VIVir nuevas
experiencias.

Piensa en los nifios, que sienten mas lento el paso del tiempo: todo les esta
sucediendo por primera vez. En cambio, los adultos por lo general viven lo



mismo dia tras dia. Asi que busca hacer cosas distintas en tu vida cotidiana.
Sentiras que estas aprovechando atin mas tu tiempo.

¢ Quieres sorprenderte todavia mas? Resulta que segun las ultimas teorias
cientificas, el tiempo no existe. L.o tinico que existe es nuestra percepcion
sobre él. A final de cuentas, es una ilusion que esta en nuestra mente. Por eso,
mejor aprovecharlo mientras estamos aqui.

ILAS PLANTAS AYUDAN A INCREMENTAR
1.OS PERIODOS DE ATENCION

Un estudio publicado en marzo de 2011 en el Journal of Environmental
Psychology demostré que la presencia de plantas en una oficina estimula la
habilidad de los humanos para mantener la atencion.

Los resultados se basan en una serie de
investigaciones realizadas a partir de la Teoria de
la Restauracion de la Atencion, segun la cual
todos tenemos una capacidad limitada para
trabajar en una hoja de calculo antes de querer
aventarnos por la ventana. Este sistema de
capacidad limitada usa la atencion directa, que
cuesta esfuerzo, voluntad controlada y disminuye
con el uso.

Esto puede contrastarse con el tipo de atencion
que se usa cuando estas caminando por un
parque. Tu atencion se centra primero en una
hoja, luego en otra. La sombra de un pajaro
sobrevolando el pasto te llama la atencion...
Hasta que te cruzas con una colorida explosion de flores. Este segundo tipo
de atencion, la atencion indirecta, no significa esfuerzo, se orienta
automaticamente a las cosas interesantes de nuestro entorno y, segun la
teoria, permite que el sistema de atencion directa descanse y se rejuvenezca.




De acuerdo con la informacion publicada en Scientific American (marzo
2011), los cientificos han comprobado que la exposicion a entornos naturales,
sobre todo con mucho follaje, tiene efectos regenerativos en la atenciéon
directa.

Para probar la hipétesis de que al tener plantas en la oficina se incrementa la
capacidad de prestar atencion, los autores metieron en una habitacion dos
grupos de participantes: el primero, en un escritorio rodeado de cuatro
plantas, y el otro, sin plantas. Todos hicieron la prueba de leer oraciones y
recordar la ultima palabra, pero quienes estuvieron rodeados de plantas
mejoraron su desempefio en una segunda prueba, mientras que los que no
tenian plantas, permanecieron igual.



Ejercicio
Para este ejercicio vamos a pensar

ccual es mi miedo?

Lo primero que quiero que hagas es una lista de
5 cosas a las que le tienes miedo.

Ahora ordena tus miedos de acuerdo con la importancia,
yendo del miedo mas fuerte al menos paralizante.

Ejercicio
(continuacion)
ccual es mi miedo?

Lo que vas a hacer ahora es investigar, con la idea de
responder a las siguientes preguntas:

= Qué es el miedo

® Qué lugar ocupan tus miedos en el conjunto general de
los miedos de la gente

B Cual es el origen de tus tres primeros miedos



# Cuales son los tratamientos que los especialistas ofrecen
para estos tres tipos de miedo

Una vez que hayas terminado la investigacion, anota los
puntos fundamentales sobre tus miedos.
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Ejercicio
(continuacion)

ccual es mi miedo?
Ahora, programa la alarma de tu teléfono para que suene
dentro de 10 minutos y comienza a hablar como si estuvieras
frente a una audiencia.

¢ Terminaste? Perfecto. Ahora intenta decir lo mismo, pero
solo tienes 5 minutos.

Y para cerrar, intenta decir lo mismo en 3 minutos.

Con la practica seras capaz de eliminar todas las palabras
que no sean absolutamente necesarias.






PRINCIPIO
SEIS

Tu estilo




“El estilo es algo sutil que
se muestra en los pequenos detalles.
No es la ropa que se usa, es la forma

en la que se actuia, se mueve y se habla”.
—Carolina Herrera

Todos saben que casi siempre voy vestido de negro, pero a diferencia de
muchas otras personas que también visten de negro (musicos, conferencistas,
disefiadores), en mi caso este color se ha convertido en parte de mi estilo.
Como ves, cuando nos referimos al estilo, al final no es el color lo
verdaderamente importante sino el hecho de que has logrado que un aspecto
tuyo (en este caso el color de mi ropa) transmita algo de ti, al grado de que
cuando la gente piensa en ti inevitablemente evoca esa caracteristica tuya.



Ahora bien, la pregunta evidentemente es ;como logramos esto? Algunas
personas piensan que para tener estilo o usar algo con estilo basta con seguir
una serie de modales, pero no es asi. En realidad, el asunto es mucho mas
profundo que eso: para que un accesorio deje de ser “solo” un accesorio y se
convierta en parte de tu estilo, debe simbolizar algo importante para ti, debe
representar algun aspecto de tu personalidad que tu valores.

Puede que al principio no lo tengas claro, pero te aseguro que en algin
momento descubriras qué es lo que te significa, y es que es esa conexién
entre un rasgo importante de tu forma de ser y la prenda, accesorio, color, etc.
lo que le da a estos ultimos estilo; es decir, lo que hace que por medio de
ellos la gente te identifique y sienta que se esta conectando contigo, que te
esta conociendo.

Volviendo al ejemplo del negro, lo que me conecta con ese
color no es otra cosa sino la funcionalidad: como siempre
estoy de viaje, me ahorra tener que pensar en las
combinaciones. Esto, a primera vista, puede ser un rasgo no
muy importante, pero si miras mas alla, al final muestra que
para mi la prioridad es poner toda mi energia en preparar y
dar una buena presentacion que aporte algo a la gente, y no
estar vistiendo el color que dicta el ultimo grito de la moda.

También sabras que siempre uso calcetines morados. Esto
que podria parecer tan solo una excentricidad, tiene una
razon mas profunda. El dia en que descubri que aunque
ganara millones seguia teniendo mente pobre, busqué algo
que me hiciera sentir incbmodo, muy pero muy incomodo.

Y es que el cerebro busca soluciones cuando se siente incomodo, por eso
yo tenia que encontrar algo que me hiciera sentir incomodo y que me obligara
a salir de mi zona de confort, a buscar salidas y a recordarme
permanentemente la importancia de cambiar mi mentalidad de pobre por una
mente rica. Y nada me podria molestar mas que estar vestido todo de negro y
llevar puestos calcetines de otro color.



Asi que adopté el morado, un color con el que me
identifico bastante, y que es también muy poderoso
porque, como descubri después, es el color de la devocion
y la fe, y simboliza abundancia y equilibrio. De esa
manera llevo siempre un recordatorio para que mi cerebro
trabaje para encontrar la abundancia. Representa,
entonces, el reto de superarme a mi mismo dia tras dia, y,
créeme, eso es una parte muy importante de mi vida y de
mi forma de ser.

La idea no es que te pongas calcetines morados como los
mios, sino que veas el valor de la historia que hay detras
de ellos. Eso es lo que les da su fuerza. No son un disfraz ni un capricho, sino
que hay ahi una historia que se enlaza con mi vida. Son un simbolo. Como yo
lo hice, trata de encontrar un detalle que vaya con tu personalidad, pero que
también te haga distinto y memorable. Tienes que encontrar tu propio
simbolo. Tus calcetines morados.

No se trata de copiar sino de encontrar algo distintivo que te permita crear tu
propio estilo. Es mas, estoy seguro de que si prestas atencion, te daras cuenta
de que ya hay rasgos de tu aspecto externo o de tu ropa que tienen
importancia para ti, quiza el tipo de zapatos, algun accesorio como los lentes,
el tipo de pendientes que sueles usar...

Obsérvate, descubre de qué se trata y a partir de ahora dale a ese aspecto la
importancia que merece, destacalo, porque lo que estas resaltando no es solo
una prenda o un accesorio sino una parte importante de ti, y eso,
inevitablemente, te conectara con la gente.



Entonces, la pregunta es qué simboliza lo que llevas puesto.

La marca personal es
algo en evolucion, que
se va acomodando a

las situaciones, a tus
aspiraciones, a la autenticidad que
exige el mercado.

Alguna vez yo usé reloj como todo el mundo, un reloj que me hacia sentir
poderoso. Pero después decidi dejarlo por mis manillas, pues tiene mas
sentido y mensaje para mi llevar encima el lema “Be, Think, Do”, de BiiA
Lab, que un relo;j.

Por ejemplo, veamos el estilo de estas dos mujeres famosas del cine:

Norma Jeane Baker, mejor conocida por su nombre artistico, Marilyn
Monroe, es una de las estrellas del cine norteamericano mas populares del
siglo XX. Considerada un icono pop y simbolo sexual, de su estilo destaca:

1. Su voz melosa y anifiada (recordada al cantar la cancion Happy birthday
Mr. President a John F. Kennedy).

2. Su blonda, rizada y corta cabellera.

3. Su mirada seductora.

4. Una personalidad con feminidad, glamur y seduccion.

5. Vulnerabilidad y dependencia a la aceptacion de los demas.

Maria de los Angeles Félix Giiereiia, conocida como Maria Félix, es la
maxima diva del cine mexicano y una de las figuras femeninas mas
importantes de la Epoca de Oro del cine mexicano. Considerada una de las



mujeres mas bellas del cine de su tiempo, es uno de los mitos eroticos del
cine de habla hispana. Ella impuso una imagen de mujer fatal a través de un
estilo innovador caracterizado por:

1.Sofisticacion 5.Ceja levantada
2.Irreverencia 6.Aire de misterio
3.Caracter fuerte 7.Uso de cigarrillo o puro

4.Mirada intensa

CONSTRUYE TU MARCA PERSONAL

Ten en cuenta que en el mundo hay mas de 8 mil millones de personas, y que
de esas 8 mil millones, cientos de miles se dedican de manera profesional a
dar conferencias. Por eso es tan importante que luches por ganarte un lugar, y
que empieces a crear tu marca personal.

Cuando hablo de desarrollar un estilo propio, no me refiero a un cambio de
imagen en un nivel superficial. Me refiero a la creacién de tu propia marca
personal.

La ventaja de convertirte en una marca personal es que eso te va a ayudar a
que logres tus metas y tus suefios; va a permitir que los demas te reconozcan
y que sepan quién eres. Algo tan sencillo, por ejemplo, que sirve incluso
hasta para que tu jefe se aprenda tu nombre.

No hay receta para ser una marca. Yo no soy el experto en creacion de marca
personal. Simplemente te puedo dar algunas buenas sugerencias que a mi me
han funcionado muy bien. Cuando se trata de hacer una
marca personal, hay tres cosas fundamentales: qué

dices, como te ves y qllé haces. En esas tres cosas estd el 95%
de qué tan buena marca eres. La clave es autenticidad, congruencia y soporte.



Para empezar a construir tu marca personal, lo primero es que tengas clara tu
meta, y cuando la sepas podras entender cual es tu mision y la ética que te
guian. Reputacion, credibilidad y congruencia son las cuestiones
fundamentales para el desarrollo de tu marca personal.

Pero cuando empezamos a pensar en nuestra marca personal, tomamos como
ejemplo las marcas mas importantes, a los lideres del mercado. Y a veces no
es el #1 quien nos da la mejor leccion.

Tomemos el ejemplo de las empresas de alquiler de automoviles.
Tradicionalmente Hertz ha sido la compafiia mas grande del mundo, y Avis
ha estado siempre en segundo lugar. Por lo general, las marcas que estan en
segundo lugar se enfocan en decirle al ptblico que son mejores que el #1. El
caso de Avis es distinto. Avis acepto estar en el #2, y convirtié eso en una
oportunidad.

En 1962, la agencia de Doyle Dane
Bernbach lanzo este eslogan:
“Cuando solo eres el #2, te esfuerzas
mas”. Y reforzaron el mensaje con
una imagen que referia a Avis como .

un pececito que para no ser

engullido por un pez enorme debia

nadar mas rapido y trabajar mas duro. La campafia fue tan exitosa que Avis

transformé una pérdida anual de $3.2 mdd en una ganancia de $1.2 mdd. A
veces, reconocer tu debilidad puede convertirse en tu mayor fortaleza.

Si tienes ideas ganadoras, si construyes una reputacion fuerte, si haces
una transicion importante, estaras desarrollando tu capacidad de
influenciar a la gente. Pero antes de que comiences a crear tu marca
personal, te recomiendo que escribas en un papel el posicionamiento de tu
marca, pues es fundamental para tener clara la estrategia que vas a seguir.

TU HISTORIA



Todos tenemos historias maravillosas que contar, y es nuestra historia lo que
nos hace mas cercanos a la gente. Si no sabes contar tu historia, pasas por las
empresas y por la sociedad como un fantasma. Te vuelves invisible.

¢Has oido hablar de Bill Gates? Seguramente si. Sin embargo, es bastante
probable que no sepas quién es Paul Allen, salvo que trabajes en el mundo de
la tecnologia. Allen es el cerebro que ha estado detras de Gates. ¢Por qué casi
nadie sabe de é1? Porque, a diferencia de Bill Gates, Paul Allen no aposté por
su marca personal. En cambio, Gates siempre tuvo una estrategia: aprendio a
manejar y cuidar su marca personal. Bill Gates es el marketing; Paul, el
cerebro.

Todos sabemos también que Neil Armstrong fue el primer hombre en pisar la
Luna, pero apenas unos cuantos conocemos a Buzz Aldrin, ingeniero, doctor
en Ciencias, astronauta de la NASA y... el segundo hombre que piso6 la Luna.
Y en esta diferencia de tan solo unos cuantos minutos hay también una
actitud hacia la vida, la actitud de quien no supo contar su propia historia.
Recuerda que si td no cuentas tu propia historia, seran otros quienes lo hagan.



Una buena historia
puede contarse en
dos mMiNUutos. considera

que el tiempo es demasiado
limitado. Debes ser capaz de

contar tu historia

en 60 segundos, 90,
maximo 120 segundos.

Debes ir al grano, ser muy practico. Yo les voy a contar mi historia, porque
una historia increible se puede contar en un minuto.

Soy norteamericano de papas bolivianos. Mis papas eran una mezcla de
bolivianos y estadounidenses. Cultura estadounidense y boliviana. He vivido
en cinco o seis paises, y siempre me ha fascinado el emprendimiento. Pero
cuando yo descubri cémo funcionaba la mente humana, gracias a mis
neurocientificos y antropélogos, me volvi loco con ese tema. Y lo Uinico que
hago desde entonces, y han pasado 14 afios, es estudiar la mente humana para
ayudar a la gente y entender cuestiones que regularmente las personas no
entienden. Mi vida hoy fluctia entre hacer estudios de marketing y dar
consultorias a grandes marcas, y transformar la mente del ser humano a
través de neuroeducacion y neuropedagogia. El emprendimiento mas lindo
que he hecho en mi vida es poder educar a 100 mil personas de forma gratuita
en los primeros cuatro meses de la vida de Biial.ab. Esa es mi vida y eso es lo
que mas me gusta hacer. Ya ven, contar mi historia me llevo solo 50
segundos.



Créeme que tu historia puede ser contundente
si aprendes a descubrirla y a contarla.

Una ventaja adicional de que comiences a contar tu historia es que puedes
detectar qué es lo que le falta, qué es lo que necesitas hacer para enriquecerla.
De eso se trata cuando construyes tu marca personal, no solo de salirte de la
media, sino de pensar cual es el legado que quieres dejar en este mundo.

Hace unos afios yo senti que a mi historia le faltaba una parte social. No
queria ser recordado por haber sido un gran vendedor, sino por haber
aportado algo significativo al mundo. Fue entonces cuando me dediqué a
trabajar en eso que me faltaba. Y descubri lo importante que era dedicarme a
la educacion.

No se trata de mentir, de falsear la historia. Menos atn en el mundo de hoy,
en que Google delata y desnuda a cualquiera. Se trata de hacer algo que sea
relevante y de compartirlo con los demas. Asi que comienza a escribir tu
historia este fin de semana. No lo aplaces mas.

COMO CONVERTIRTE EN UNA MARCA
PROSPERA

Una marca personal fuerte se logra cuando
eres rico. Hay que ser rico en amor, en
amigos, en familia, en paciencia, en triunfo.
Por supuesto también hablo de la riqueza
material, porque evidentemente es mas facil
ser prospero con dinero que sin él. Recuerda
que la pobreza no es fisica, sino mental. Por
eso se trata de dar sin pedir nada a cambio.

En tu historia debes contar siempre y ante
todo por qué haces las cosas. Decir cual es tu motivacién es mas importante
que decir como haces las cosas y qué cosas haces. Eso es 1o que explica en su



circulo de oro Simon Sinek, el motivador inglés que estudia como los lideres
pueden inspirar cooperacion, confianza y cambio: lo trascendente de las
grandes marcas, de aquellas que hacen la diferencia, es que comienzan a
hablar no de lo que hacen ni de la manera en que lo logran, sino de cuales son
las motivaciones profundas que las guian.

DESCUBRE TU PROPIA GENETICA

Tener bien clara tu estrategia de marca te permitira conectar con la gente. Y

esto es muy importante en el mundo de hoy, en el que la gente ha
comenzado a creer en las marcas que logran

construir una conexion absoluta.

Piensa en los grandes hombres como Jesucristo, Buda, el Che Guevara. Al
haber trascendido con un mensaje poderoso, se han convertido en grandes
marcas. Jesucristo significa espiritualidad, divinidad, salvacion, es eternidad.
Buda es amor, armonia, equilibrio: paz. El Che representa revolucion,
anarquia, rebeldia: cambio.

Para comenzar a
construir la genetica

de tu marca, primero
preguntate ;qué sngmflcas ta?,y

luego plensa

squeé quieres
significar?

* Qué ofreces de forma racional (cerebro neocoértex)



« Como construyes una conexion emocional (cerebro limbico)
* Qué experiencia sensorial ofreces (cerebro reptil)

Es muy importante que aprendas a trazar la genética de tu marca no solo para
posicionarte sino para visualizar claramente quién eres y detectar si te estas
desviando, asi puedes regresar a tu base.

Cuidado. No se trata de armar una genética de marca divina porque no vas a
poderla soportar, y tarde o temprano van a surgir incongruencias que se te
regresaran como un bumerang. No se trata entonces de armar una marca solo
con cosas buenas, sino de detectar cual es tu posicionamiento durante los
proximos cinco afios. Asi podras ver cuales son los puntos, los valores que
debes fortalecer, cuidar y construir. Haz de la genética de tu marca una
herramienta totalmente disciplinaria para ser una mejor persona.

RECOMENDACIONES PARA CONSTRUIR
TU MARCA PERSONAL

Lo que dices es lo que eres

Si eres congruente entre lo que dices y lo que haces, estaras
garantizando la fortaleza de tu marca personal. Cumple lo
que prometes, haz lo que dices.

Fortifica tu red

Si tienes en cuenta que la vida es mas facil con amigos,
sabras lo importante que es construir una red social para
crear una marca personal fuerte. Cuando hablamos de redes
sociales de inmediato pensamos en Facebook, Twitter,
Instagram y demas plataformas que te permiten amplificar tu
mensaje por internet. Pero también son muy importantes las



redes tradicionales, las que se establecen entre amigos,
familiares y conocidos, ya sea a través de la pertenencia a un
club, a la asociacién de padres de familia de la escuela de tus
hijos, a un equipo deportivo, etcétera. Estas redes son de
gran valor porque sirven de apoyo en casos de emergencia, 0
para conocer clientes o personas interesadas en el proyecto
que estés realizando.

Una recomendacion importante es que
si quieres usar las redes sociales a tu
favor, debes entender que Facebook es
una plataforma increible para conocer
gente, pero no la uses para vender.
Facebook es como una reunion de
amigos, a la que vas a divertirte. Pero
no a vender. Claro que si tu profesion
es vender, puedes llevar a tus
contactos de Facebook a otro tipo de sistemas para
venderles.

Lo importante es que Facebook esta hecho para mostrar tu
estilo de vida. La gente que te sigue en Facebook quiere
saber quién eres, qué piensas. Por eso es que conviene
mostrar, primero, quién eres tu; luego, quién eres tu y cual
es tu entorno; y por ultimo, tud, tu entorno y la gente que
hace que tu seas importante. Al mostrar cada vez mas gente,
haces que los demas se identifiquen mas contigo, que
sientan que forman parte de tu vida.

El exito en Facebook no es tener muchos
amigos, sino lograr que la gente te lea.



PRINCIPIO
SIETE

Tus errores




“Equivocate,
equivocate y vuélvete a
equivocar. Pero cada vez
equivocate mejor”.
—Samuel Beckett

El hecho de ser humano significa que no somos infalibles. Todos cometemos
errores toda la vida. Mi vida, al igual que la tuya, puede contarse a través de
todos los errores que he cometido. Sin embargo, lo importante no es eliminar
esos errores de nuestra vida, sino reconocerlos, aprender a aceptarlos y luego
aprender de ellos. Esto es lo que marca la diferencia entre los hombres
realmente grandes y las personas comunes. Piensa en esta frase del
basquetbolista Michael Jordan, que es en verdad extraordinaria:



“He fallado més de 9 mil tiros en mi carrera. He
perdido casi 300 juegos. Veintiséis veces
han confiado en mi para disparar el ultimo
tiro para ganar el juego y he fallado.

He fracasado una y otra vez
en mi vida, y €S por eso

que tengo éxito”.

No hace falta ser aficionado al basquetbol para saber que
Michael Jordan es el mejor jugador de todos los tiempos,
y obviamente lo es porque tiene una habilidad natural
para hacer facil lo dificil, pero también porque supo
entender que no es invencible, que iba fallar y que para
desarrollarse tenia que aceptar sus errores y aprender de
ellos. Y eso es exactamente lo que tienes que hacer tu
también.

Cuando descubri que en la vida necesariamente iba a
cometer errores, me di cuenta también de que lo
importante es la manera en que los enfrentamos.
Podemos verlos como una gran equivocacion, darles
vueltas y dejar que nos ahoguen, o podemos asumirlos
como una gran oportunidad para crecer.

REIRTE DE TUS ERRORES

Si en medio de una conferencia te equivocas, tomatelo con el mejor humor
posible y sé sincero con tu publico. A mi me pasa todo el tiempo, de pronto
estoy en una conferencia y me doy cuenta de que en la presentaciéon hay una
falta de ortografia gigante. Lo peor que podria hacer es tratar de esconderla.
Al contrario, lo que hago es verla, reirme y decir: “Uy, qué faltota de




ortografia puse en mi presentacién”. Y se acab6. Con eso la gente se rie
conmigo y ademas se sienten identificados porque ellos también cometen
errores y no por eso se va a acabar el mundo.

Aceptar tus errores
y tomarlos con humor es,

de hecho, Una técnica
poderosisima para _
ganarte al publico.

Muchas veces, en mis conferencias, yo cuento una historia de cuando cometi
una gran equivocacion. Y lo hago a proposito, porque sé que eso me va a
ayudar a ganarme al publico.

Durante generaciones nos hemos reido no con las virtudes de la gente sino
con sus errores. Eso me lo recordo un articulo de Elvira Lindo, publicado en
El Pais, que me compartio una amiga luego de una charla en que le hablé de
lo potente que resulta saber reirse de uno mismo. Lindo habla del “placer en
poner todos los posibles defectos encima de la mesa de diseccion y hurgar en
ellos”, y afiade que “siempre hay algo mérbido en hacer de uno mismo
motivo de risa”.

Nos recuerda que a lo largo de la historia, “el humor se construye con los
defectos, no con las virtudes; por eso en el teatro clasico [...] el gracioso es el
que se lleva alguna hostia por malicioso, el que sale escaldado, pero, a fin de
cuentas, el que se lleva las risas del publico”.

El gracioso, pues, trabaja con sus defectos. Por si esto no fuera lo
suficientemente convincente, debes considerar que esta demostrado que



quienes tienen la capacidad de reirse de si mismos siempre gozan de mejor
salud.

De hecho, he descubierto que son nuestros pequeiios errores los que nos
hacen entrafiables. No es sorprendente entonces que muchas de las personas
mas sabias que han pasado por esta tierra hayan pronunciado frases muy
interesantes sobre lo que significa equivocarse y los beneficios que se puede
sacar de ello.

Albert Einstein, por ejemplo, dijo: “Los que nunca han cometido errores es
porque nunca han intentado hacer cosas nuevas y diferentes”. Y una de mis
frases favoritas, del escritor y poeta italiano Arturo Graf, tiene que ver con lo
mismo: “Son mas instructivos los errores de los grandes intelectos que las
verdades de los mediocres”.

“El fracaso es la oportunidad
de comenzar de nuevo, pero
con mas inteligencia”.
—Henry Ford

DECALOGO DE LOS ERRORES MAS
FRECUENTES AL HABLAR EN PUBLICO

Después de revisar una larga lista de errores que suelen cometerse al hablar
en publico, logré identificar los 10 mas frecuentes, y te los presento aqui.

Quedarse en blanco

ste es uno de los errores mas temidos al hablar en publico. Pero
unque es una situacion bastante incomoda, resulta
completamente normal que a causa de los nervios se pierda el hilo
de lo que se esta diciendo. Y es normal porque ante el estrés, el sistema
nervioso entra en un estado de alerta que esta asociado a las situaciones de
peligro. En ese momento todo tu cuerpo reacciona para moverse con rapidez
y escapar del dafio, lo que inhibe el razonamiento creativo. En tus glandulas




suprarrenales se segregan glucocorticoides, hormonas que interfieren en el
funcionamiento del hipocampo, que es precisamente la parte del cerebro que
dirige los recuerdos que pueden ser expresados verbalmente.

Los efectos de los glucocorticoides no
desaparecen de inmediato, por lo que es
recomendable detenerte durante unos
segundos. Luego podras continuar con tu
exposicion. No pasa nada si te saltas uno de los
temas y vas directamente al siguiente punto. O
bien puedes lanzar una pregunta a la audiencia
para dar tiempo a que tu sistema nervioso se
recupere. Lo esencial es que reanudes el ritmo
sin hacer evidente el olvido.

Proyectar inseguridad
na gran parte de tu éxito al hablar en publico depende de lo que
a audiencia perciba de ti. Si divagas o dudas, transmites
inseguridad, y aunque sepas de lo que estas hablando, puede
parecer que no es asi.

Para ganar seguridad, es necesario que prepares tu conferencia tanto como te
sea posible. Lograr seguridad en el escenario no es cuestion de suerte sino de
practica. Se recomienda que por cada minuto que hables, hayas
trabajado al menos siete minutos.

Ausencia de historia

xponer una serie de datos no va a permitirte conectar con tu
ublico; al contrario, solo lograras aburrirlo. Por eso debes
organizar los datos para sustentar lo que quieres decir, y crear en
torno de ellos una historia intensa, que te permita conectar con tu publico.

Por ejemplo hay una charla TED de Sebastian Wernicke, bionformatico y
consultor corporativo, que si bien presenta una serie de datos, los sistematiza
para comunicar una gran idea:



identificar cuales son las charlas que han
tenido mayor poder de captar la atencion
del publico y qué caracteristicas son las
que mas aprecia la gente en una
presentacion. Este caso sirve para darte
cuenta de como puedes construir una
gran historia a partir de una larga serie
de datos.

Falta o exceso de

iempo

Si hay algo que causa nerviosismo es que se te acabe el tiempo de
la presentacion, o al contrario, que te sobre tiempo.

Para calcular el tiempo te recomiendo que si ensayas, cronometres tus
tiempos. Y recuerda que en la realidad, tu exposicion durara
aproximadamente entre 25% y 50% mas que cuando estés practicando, asi
que tomalo en cuenta.

eer mas de cinco lineas

i has escrito una maravillosa presentacion y estas dispuesto a
eerla, recuerda que no hay nada mas aburrido y menos
profesional que un expositor que lee frente al publico, porque este
pensara que seria mejor haber leido en internet todo lo que estas diciendo.

Si necesitas un apoyo, quiza convenga tener una tarjeta donde hayas escrito
tu esquema general, pero esto debe ser solo un mapa mental que con un
simple vistazo te recuerde el eje de tu discurso y que te ayude a sentirte
seguro.

Ir muy rapido o ir muy lento
i hablas muy rapido, cualquier cosa que digas perdera impacto.
ientras que si lo haces lento, transmitiras mucha mas seguridad,

confianza y experiencia. Las Ppausds son



fundamentales, llaman la atencion del
publico y reflejan que tienes confianza y
tranquilidad.

Ir un poco lento también te da oportunidad de que el
publico asimile y se conecte con tu idea, ademas de que te

permite formular tu siguiente idea y ser mas fluido y
natural.

Mala diccion

u diccién no debe de ser perfecta, la mia no lo es; sin embargo,
a audiencia debe poder entenderte. En mi experiencia como
orador sé que hay palabras que pueden resultar complicadas. Esto
sucede porque no estamos acostumbrados a vocalizar ni a adoptar
correctamente la abertura de la boca al decir cada vocal.

Si tu sueles trabarte al hablar, intenta practicar con trabalenguas. No
importa la velocidad, sino que cada palabra se entienda.

Hacerte el chistoso
on mucha frecuencia se aconseja contar algtn chiste o anécdota
impatica para hacer mas amena una exposicion. Sin embargo,
esto depende mucho de tu personalidad. Recuerda que es mejor
tener un sentido del humor natural sin forzar un comentario gracioso
que no resultara efectivo ni tendra impacto en el publico.

ablar sin emocion
i el tema del que vas a hablar no te causa entusiasmo, deberias
ensar si te conviene hablar de eso, porque exponer sin emocion
es un error que puede ser la consecuencia inevitable de haber dado
la misma presentacion mas de diez veces en los ultimos meses pero que lo
unico que logra es no conectar ni enganchar al publico. El entusiasmo es muy
dificil de actuar, por eso es necesario que te conectes con el tema primero y



que cada repeticion sea para enriquecer tu propio discurso y no solo repetirlo.

roblemas técnicos y distractores
as fallas técnicas siempre pueden suceder, pueden ser con la
computadora, las luces, el sonido o el proyector. Sin embargo, hay
otras cosas que pueden ser un problema: los distractores, como
una puerta ruidosa o un aire acondicionado defectuoso. Para minimizar la
posibilidad de que ocurran estos inconvenientes, es preferible llegar con
suficiente tiempo de antelacion a donde sera la exposicién y verificar las
condiciones técnicas, organizativas y espaciales. Asi como tener un respaldo
extra de tu presentacion de Power Point, no depender de la conexion a
internet, y observar hacia el escenario para darte cuenta de como te vera el
publico e identificar posibles distractores.

LA CIENCIA DETRAS DE LOS ERRORES

“Experiencia es el nombre
que damos a nuestras
equivocaciones”.
—Oscar Wilde

Todos cometemos errores. Y, como te podras imaginar, hay bastantes
estudios cientificos que han analizado las razones por las que nos pasa y,
sobre todo, por qué es que nos pasa tan seguido y por qué muchas veces
repetimos los mismos errores una y otra y otra vez.

Lo divertido es que las conclusiones a las que llegaron esos estudios no son
exactamente las que uno podria imaginarse, aunque si son muy buenas para
entender por qué lo ideal es reirnos de nuestras propias fallas, en lugar de
agobiarnos por ellas, por la simple razén de que nunca vamos a ser capaces
de arreglarlas todas y, de hecho, es muy posible que sigamos repitiéndolas
hasta el final de nuestros dias.



El primer estudio esta referenciado en un
divertido video de The Atlantic, en donde la
presentadora Olga Khazan habla con varias
personas que le confiesan sus errores mas
vergonzosos, y después ella explica por qué
suceden, basandose en evidencia cientifica.

Esencialmente, lo que sucede es que no es tan

facil aprender de los errores como nos gustaria creer. Normalmente, lo que
pasa es que, cuando cometemos alguna falla, nuestra mente se detiene un
poco para entender por qué paso, y nos quedamos ahi agobiandonos por
nuestro error en lugar de pensar en la solucion.

iLo peor del caso es que al repasar mentalmente nuestros errores una y otra
vez lo tnico que conseguimos es que esa informacion se quede grabada en
nuestro cerebro y como resultado cometamos la misma falla de nuevo!

La respuesta entonces es simplemente concentrarnos en la solucion y no
andarle dando vueltas en la cabeza a lo que hicimos mal.



Por otro lado, S| SOI‘I‘IOS
capaces de aprender
de nuestros errores

y no agobiarnos de mas,
entonces es muy posible que

nos volvamos mas
Intel l gentes. Por lo menos eso

es lo que dos estudios en Estados Unidos comprobaron
hace unos meses.

En uno, estudiantes universitarios realizaron unos ejercicios en computadora;
en el otro usaron médicos para tomar decisiones sobre qué medicamentos
recetar. En ambos estudios, los participantes recibieron comentarios
inmediatos sobre si habian tomado la decision correcta, y se les dio la
oportunidad de volver a intentarlo, utilizando lo que habian aprendido.

El descubrimiento, en ambos casos, es que el cerebro tiene dos tipos de
reacciones cuando se cometen errores y alguna persona repara en ellos.
La primera es entender el error como un problema que necesita ser resuelto;
es decir, concentrarse en la solucion del problema. Y, en consecuencia, el
cerebro mejora la atencion cuando tiene que tomar una nueva decision. En
estos casos, los resultados suelen ser mucho mejores.

La otra posible reaccion es que el cerebro tome el hecho de que hayan
reparado en su error COmMo una amenaza, y en consecuencia se cierre por
completo y decida que no cometi6 una falla. En esos casos, no aprende de los
errores y los vuelve a cometer.



Este es el caso de muchos politicos; por ejemplo, cuando
claramente se equivocaron en alguna decision y alguien se
los hace notar, lo que hacen es insistir en que tuvieron
razon e incluso cambian la manera en que presentan los
hechos, todo con el fin de que la percepcion que la gente
tiene de ellos sea distinta. Lo mismo sucede con las
personas que son muy narcisistas.

Lo mas interesante es que todo eso se relaciona con la
percepcion que tiene la gente de la inteligencia en general.
Si creen que es un atributo que puede ser entrenado y
aumentado con el trabajo duro, entonces aprenderan mas
facil de sus errores, mientras que si consideran que uno nace inteligente o
tonto, entonces les cuesta mas trabajo ese aprendizaje.

Y ademas hubo otro descubrimiento curioso. En el estudio de los médicos,
aquellos que tenian mas experiencia y una mejor imagen de si mismos,
aprendieron menos de sus errores.

En general, la conclusion de los estudios es que si cometemos un error, no
hay que caer en panico ni detenerse demasiado a pensar en lo que paso, sino
tomarlo como un aprendizaje. Y bueno, entender que siempre vamos a seguir
cometiendo errores, por lo que debemos ser capaces de reirnos de ellos.

“El éxito es un maestro pobre.
Aprendemos el maximo sobre nosotros
cuando NOS equivocamos. Por eso N0
teman equivocarse. Equivocarse

es parte del proceso del éxito. No se
puede tener éxito sin fracasar”.
—Robert Kiyosaki



PRINCIPIO
OCHO

Tu Interaccion




“Creo que la empatia

es la cualidad mas esencial
en la civilizacion”.
—Roger Ebert

Hay oradores muy buenos para interactuar con el publico. Vean a Martin
Lindstrom, el especialista en marketing y publicidad; me encanta porque
tiene mucha fuerza cuando se baja del escenario, y se mete entre la gente y
les pasa el micr6fono, porque entonces hace que la gente se involucre por
completo.

Pero no todos tenemos esa habilidad para movernos entre el ptblico. Y por
eso debemos considerar que la interaccion comienza desde el primer
momento en que intercambiamos mensajes con las personas. Y no me refiero



solo a los mensajes hablados, sino a todo lo que somos capaces de comunicar
con el cuerpo.

Algo que no se menciona demasiado pero que es
fundamental al hablar, ya sea en publico o ante cualquier
persona, es que no solo se trata de lo que estas diciendo,
ni de la manera en que te mueves o el tono que usas,

Sino que ” 0
mucho del exito

o el fracaso de tu

comunicaciéon tiene que

ver con la energia

que generas y con la

interaccion
que desarrollas CON

la gente que te esta
viendo y que te
esta @escuchando.

La energia con que comunicas es tan importante que incluso puede marcar la
diferencia entre que el publico comprenda tu mensaje y se involucre en lo que
dices o que llegue a pensar “este tipo no sabe de lo que habla”, o peor aun,
“este es un pesado, no sé por qué estoy aqui”.

LA MIRADA



Nuestra interaccion comienza desde la mirada. Estamos inmersos en una
cultura que privilegia el sentido de la vista por encima de todos los demas. La
vista es el medio por el que recabamos la mayor parte de la informacion, y es
también un gran sentido para comunicarla.

En su libro La dimension oculta, Edward Hall destaca la importancia de la
mirada, por su poder de castigar, de infundir 4nimos o de establecer dominio.
L.a mirada sirve para indicar interés o disgusto, se puede usar para incluir a
los demas, o para excluirlos.

Por eso es tan importante que en cuanto estés en el escenario establezcas
contacto visual con tu publico, porque de esa manera estaras incluyéndolos
en tu conversacion. En este sentido, el trabajo del conferencista es mas
cercano al de los cuentacuentos y al de los profesores que al de los actores.

Mientras que los actores estan entrenados en el teatro
tradicional para ver a un punto neutro, sin conectar
con su publico mediante la mirada, los cuentacuentos
trabajan con la mirada de su publico, y a través de ella
pueden descubrir el interés de sus espectadores. Eso
les permite extenderse en los pasajes que provocan
mayor entusiasmo, o por el contrario, apurar aquellos
que parecen aburrirlos. Ellos son expertos en
calibracion.

Conectar con la mirada es un recurso que ademas

puedes aprovechar para sentirte apoyado. Siempre

hay personas entre el publico que son sumamente

empaticas, que te siguen con interés, a las que pareces

caerles bien. Apdyate en ellas. Si hablas viéndolas directamente a los ojos,
ganaras seguridad. Mientras que si detectas a gente dificil, que te ve con
expresion de aburrimiento o fastidio, lo mejor es que evites su mirada, pues
eso podria desalentarte. Y esto ha sido demostrado por cientificos que
explican que la mera accion que ejecutan dos personas al mirarse la una a la
otra desencadena actividad en las neuronas espejo por lo que, literalmente,



uno adopta el estado emocional de la otra persona. L.o importante es que
nunca, nunca pierdas el contacto visual con tu gente, porque si no tienes
contacto visual con la gente, tarde o temprano dejara de mirarte.

LA EMPATIA

Ser empatico, de acuerdo con el cientifico social Jeremy Rifkin, €S el

proceso que permite a una persona entrar
en el ser de otra,y que le permite saber
CcOmo sientey cOMO Piensa. s un estado

emocional que permite sentir como sufre otra persona, cual es su experiencia,
y que nos hace sentir su dolor como si fuera nuestro, compartir la sensacién
de esa experiencia. De ahi la imagen de la empatia como ponerse en los
zapatos del otro.

Hace un tiempo, en mi pagina de Facebook publiqué un articulo que
demuestra lo poderosa que es la empatia. Se trata de un estudio realizado en
Finlandia en el que se destaca el papel de la empatia en los primeros afos de
educacion de nifios y adolescentes. El objetivo era analizar en qué medida la
relacion entre profesores y alumnos podria estar relacionada con las
excelentes calificaciones en lectura que reporta ese pais.

Uno de los factores fundamentales era, precisamente, que en Finlandia le dan
una gran importancia a que los profesores tengan una actitud calida en el
aula. E incluso llegaban a la conclusion de que la interaccion entre profesores
y estudiantes puede ser mas importante para las buenas calificaciones que los
materiales educativos y la cantidad de estudiantes que haya en un salon de
clases.

“La empatia tiene que ver con ponerse
en los zapatos de otro, sentir con
su Corazon, ver con sus 0jos. Hace



del mundo un lugar mejor”.
—Daniel H. Pink

Por eso, es bien importante que siempre que vayas a hablar con una persona,
que te prepares para una exposicion o incluso si vas hablar en un auditorio
con cientos de espectadores, observes a tu publico y puedas identificar qué es
lo que quiere, cOmo se siente en este momento. Que te intereses por él.

Muchas veces pensamos que en oratoria los mensajes se producen en una
sola via, pero en realidad toda comunicacion humana siempre tiene que ser de
ida y vuelta, y ese es un principio fundamental en la neuro oratoria: la
conexion con la gente que te esta escuchando, que te va a permitir que
entiendan y adopten tus ideas, y sobre todo que se lleven una buena
experiencia de haber pasado ese tiempo contigo.

Mantener una postura abierta significa aprender a percibir, a ver las
reacciones del publico y a ponerte en su lugar, entonces te daras cuenta de
los errores o los aciertos que cometes. Piensa: ;Se estan divirtiendo? ;Hay
alguien en esa esquina que se esta durmiendo? ; Tienen preguntas interesantes
al terminar tu exposicién? Todos esos factores contribuyen a que entiendas
qué tan efectivo esta siendo tu mensaje.

Se trata de que no te cierres en ti mismo, de que no te sientas inalcanzable,
que no sientas que tienes la verdad absoluta. Que seas capaz de aprender de
tu publico, pues muchas veces la gente que te escucha tiene excelentes ideas
que te ayudaran a aumentar tu conocimiento.

“Si te encuentras a ti mismo diciendo,
‘pero estoy siendo honesto’, hay buenas
posibilidades de que no estés siendo
amable. L.a honestidad no cura;
la empatia, si”.

—Dan Waldschmidt



Aprender a interactuar con tu publico no significa
necesariamente que debas bajarte del escenario y
caminar entre ellos. Si eso no va con tu estilo o
con el de tu conferencia, te arriesgas a que la
gente crea que estas comportandote como rock
star. Aprender a interactuar con tu publico es
calibrar el mensaje y la situacién para que puedas
percibir qué es lo que le conviene tanto a tu
audiencia como a ti.

LA CIENCIA DETRAS DE LA
INTERACCION

¢Existe la habilidad para leer los
pensamientos de los otros?

Los resultados de un estudio publicado en la revista Molecular Psychiatry
demuestran la influencia genética en la habilidad de leer los pensamientos y
las emociones de una persona tan solo con mirarla a los ojos. Esta capacidad,
que tradicionalmente se ha atribuido a las mujeres, ha podido ser comprobada
gracias a los estudios en neurociencias.

En 1997, cientificos de la Universidad de Cambridge desarrollaron una
prueba de empatia cognitiva llamada Reading the Mind in the Eyes (Leer la
mente en los 0jos), que demostré que, en efecto, hay quienes pueden
interpretar lo que otro esta pensando o sintiendo a través de la mirada, y que,
en general, son las mujeres las mas aptas para hacerlo.

Recientemente, en un estudio dirigido por Varun Warrier, un estudiante de
doctorado de Cambridge, y los profesores Simon Baron-Cohen, director del
Autism Research Centre en la Universidad de Cambridge, y Thomas
Bourgeron, de la Universidad Paris Diderot del Instituto Pasteur, en
colaboracion con la compafiia genética 23andMe, se realizé una nueva prueba
Reading the Mind in the Eyes, con 89 mil personas de todo el mundo. Y sus



resultados no solo confirmaron una mayor habilidad en las mujeres, sino que
el desempefio en esta prueba depende de una cuestion genética, asociada a
variantes en el cromosoma 3.

Este cromosoma es muy activo en una parte del
cerebro conocida como nticleo estriado, que
tiene un papel fundamental en la empatia
cognitiva. Cuanto mas alto es el volumen del
nucleo estriado, mayor es la calificacién en la
lectura de los ojos. Si bien los cientificos que
trabajaron en este proyecto consideran que este
hallazgo requiere profundizacion, se trata del
“mayor estudio sobre empatia cognitiva en el
mundo, que aporta una explicacion al porqué hay
variaciones en los niveles de empatia cognitiva”,
segun afirma Varun Warrier, uno de los
cientificos que dirigieron el estudio. No obstante,
precisa el profesor Bourgeron, aunque el estudio demuestra que “la empatia
es parcialmente genética, es necesario considerar factores sociales tan
importantes como la crianza temprana y la experiencia posnatal”.

EL DOLOR FiSICO Y LA EMPATIA

Uno de los descubrimientos mas interesantes en las ciencias sociales en los
ultimos afnos es la comprobacion de que el dolor social o dolor emocional es
procesado del mismo modo en el cerebro que el dolor fisico.

Un estudio publicado en la revista Brain habla de como este descubrimiento
refuerza el modelo tedrico de la empatia porque explica la participacién de
las emociones de otras personas en nuestra propia experiencia emocional.

Con respecto a la comprension de la naturaleza humana, creo que este
hallazgo es bastante significativo. Las cosas que nos hacen sentir dolor son
cosas que son reconocidas evolutivamente como amenazas a nuestra



supervivencia, y la existencia de dolor social es una sefial de que la evolucion
ha tratado la conexion social como una necesidad, no como un lujo.

¢SE PUEDE VIVIR SIN INTERACTUAR?

En su libro Social, el cientifico Matthew Lieberman considera que nuestra
necesidad de conectarnos es tan importante como la de obtener comida y
agua.

Una investigacion del doctor Manos Tsakiris en el Departamento de
Psicologia en Royal Holloway, de la Universidad de Londres, ha demostrado
como nuestra percepcion depende mucho de los demas, tanto que incluso la
imagen que vemos de nosotros mismos en el espejo puede depender de
experiencias que hemos compartido con las caras de otras personas.

En el estudio, la habilidad de los participantes de reconocer su propia cara
cambiaba cuando veian la cara de otra persona siendo tocada al mismo
tiempo que tocaban su cara, como si se tratara de un espejo.

Para ser mas exactos, cuando eso pasaba, cuando a los participantes se les
pedia que eligieran una foto de su propia cara, jla foto que elegian tenia
rasgos de la otra persona que habian visto frente a ellos!

La conclusion del estudio era que compartir una experiencia con otra persona
puede cambiar la percepcion que uno tiene de si mismo, hasta el punto de
reconocer nuestra cara de manera distinta.

“Como resultado de las experiencias compartidas, tendemos a percibir a la
gente como si fuera mas similar a nosotros, y este proceso puede ser la raiz
de construir una identidad propia en un contexto social”, explica el doctor
Tsakiris.

De acuerdo con este cientifico, este descubrimiento puede, ademas, cambiar
la manera en que interactuamos con los demas: “Si yo siento que te pareces
mas a mi, eso me puede llevar a actuar de una manera diferente hacia ti. Eso
podria ayudarnos a cambiar nuestras actitudes hacia distintos grupos sociales,
de raza o género”.



En resumen, l@ iNnteraccion con
las otras personas no solo

es importante para
nuestro bienestar

sino también para el bienestar de

los demas, Y para tener
una_sociedad

mejor y mas
tolerante.

Y, por supuesto, como te podras imaginar, es una herramienta espectacular
para transmitir nuestras ideas y convencer a nuestra audiencia. Por eso una de
las bases fundamentales de la neuro oratoria es trabajar lo mas posible en
conectar con la gente que nos esta escuchando. Conseguirlo puede cambiar

por completo la manera en que te perciben y adoptan lo que les estas
diciendo.

“Sé amable, porque todas

las personas que conoces

estan peleando una dura batalla”.
—Platon



PRINCIPIO
NUEVE

Tu mensaje




“Debes entender perfectamente
cual es tu mensaje y después predicarlo,
venderlo, si quieres, a quienes son tus
fieles, pero también a aquellos que
esperas que se vuelvan tus fieles”.

—John P. Foley

Hasta aqui hemos revisado 8 principios que te
permitiran presentarte con fuerza ante el
publico. Pero debe quedar muy claro que, sin
un buen mensaje, todo lo que hemos visto,
como la confianza en ti mismo, la presencia
escénica, la facilidad de palabra, no te servira
para nada. Estoy convencido de que si estas
decidido a ser un buen orador, es fundamentalmente porque tienes un
mensaje muy importante que comunicar.

INVESTIGA




En el Principio 5 mencioné que a mi no me gusta ensayar mis conferencias
porque considero realmente importante trabajar de frente al publico, ya que la
adrenalina que se genera durante la interaccion real me da una gran fuerza.
Sin embargo, me refiero a que prefiero no ensayar la ponencia una vez que la
he preparado. Y eso no significa que no prepare mis conferencias. Al
contrario, la preparacion de lo que uno va a decir es clave para el éxito de
un orador.

Para que puedas comunicar exactamente lo que tienes que decir, debes
preparar tu discurso a la perfeccion. Y lo primero es identificar tu objetivo.
¢Qué es lo que quieres mostrarle al publico? ;De qué pretendes convencerlo?
¢Cual es la idea que vas a transmitir?

La clave de un mensaje
eficaz esta no solo en lo que

dices SINO, y esto es
bien importante, en la

estructura
que le das a esa

informacion.

En la Retorica, Aristoteles ofrece consejos para quienes quieren aprender a
hablar en publico. El afirmaba que el orador no debia basarse solo en las
emociones, sino también en argumentos, en el razonamiento l6gico.

Efectivamente, ti no quieres manipular a tu auditorio, sino informarlo y
convencerlo apoyandote en informacion bien sustentada. Recuerda que la
gente que acude a tus presentaciones lo hace porque considera que ti puedes



aportarle algo importante en esa materia. Debes estar a la altura de sus
expectativas.

ESTRUCTURA TU INFORMACION

Una investigacion sélida es la base que sostiene los argumentos que vas a
presentar. Ahora es necesario que la organices para construir un mensaje que
sea contundente.

Te invito a que pienses en tu exposicion como si se tratara de una historia.
Recuerda que no hay nada mas aburrido, y desafortunadamente sucede con
mucha frecuencia, que presentar una historia plana, llena de datos que son
unicamente descriptivos. Para causar impacto, una historia debe construirse
con picos de tension que permitan mantener atento al publico.

Es fundamental, pues, que
tu presentacion tenga al
menos estos tres elementos:

introduccion,
desarrollo y
desenlace.

CONSEJOS PARA UN BUEN INICIO

Es bien importante pensar de qué manera puedes enganchar a tu publico
desde el principio. Hay un recurso al que yo llamo la patada voladora, que
es empezar con un pico emocional alto. Imaginate que yo voy a dar un
discurso politico. Qué fuerte seria empezar asi: “En mi tltimo mandato me
equivoqué muchisimo, pero cuando me di cuenta



del gran error que habia cometido, rectifiqué el
camino”. Luego dices: “Mi propuesta es la
siguiente, y déjenme contarles lo que hice cinco
afos atras y lo que puedo hacer ahora”. Entonces
si puedes decir: “... y es por eso que ahora sé que
puedo ser el mejor candidato”.

Cualquiera podria decir que estas empezando con

el pie izquierdo, pero si entras a una conferencia diciendo en qué te
equivocaste, y después aceptas el error, te habras ganado la simpatia del
publico, pues algo aparentemente negativo te puede llevar hasta un nivel
emocional muy alto. Claro que cuando empiezas a dar el discurso vas a caer,
por eso después tienes que empezar a soltar un discurso positivo, para quedar
hasta arriba.

El primer impacto en el publico va a ser pensar “qué onda con este tipo, qué
le pasa”. Es un impacto emocional negativo, pero si luego tu dices cosas
elocuentes durante los proximos ocho minutos, entonces has empezado con
una gran fuerza. Y como puedes ver, este es un excelente ejemplo de como
un error o resultado negativo se puede convertir en una oportunidad.

Las historias negativas, al causar preocupacion, generan una conexion pues
hacen que las personas se queden pensando: “;Qué podemos hacer para
solucionar esto?”. Asi, estds sembrando cierta preocupacion, que te permite
entrar luego a hablar sobre el problema que te ocupa. Si aprendes a hacerlo
bien, esta forma de iniciar tus presentaciones te ganara la atencién del
publico, y ademas, al ser honesto, provocaras emociones positivas.

También puedes comenzar contando una historia ejemplar, de la cual se
pueda extraer una gran leccion. Las parabolas son un recurso narrativo muy
antiguo, piensa por ejemplo en la Biblia, que esta llena de ellas.

Es posible también que elijas una anécdota graciosa. Recuerda que la risa
oxigena el cerebro, despierta la atencion y crea un ambiente relajado y
empatico. Si ta tienes un gran sentido del humor,



podras usarlo para ganarte a tu publico.

Finalmente, €S Fecomendable que
en laintroduccion de tu

conferencia dejes claro
a tu auditorio cual es tu

objetivo, qué te propones demostrar. vy

en ciertas ocasiones, también conviene que digas a grandes rasgos en qué
partes esta dividida tu exposicion. Asi ellos sabran desde el principio qué
esperar del tiempo que pasaran escuchandote.

DESARROLLO

En cuanto has lanzado la patada voladora, tienes que estar dispuesto a caer,
es decir, a moverte en un pico emocional mas bajo. Y aqui es donde conviene
exponer tu planteamiento. Si lo piensas como un relato, hay un protagonista
en tu historia que ha vivido cierto tiempo en una situacion determinada, que
ha actuado siempre de cierta manera.

Pero como una buena historia no debe ser plana, hay que introducir un nudo,
es decir, un conflicto. ¢ Cual es el reto que obliga a tu protagonista a alejarse
de la comodidad en la que se encontraba? ;Cual es el obstaculo que debe
resolver? Es aqui donde se desarrolla el conflicto, donde se plantea una
disyuntiva que sera clave para que expongas las herramientas y capacidades
que le serviran para resolver el conflicto.

Por tultimo, llega la fase del desenlace, que es precisamente en la que se
resuelve el conflicto. ;Qué decision se ha tomado? ;Cual es el camino que
conviene tomar para que no se repita? ;Cual es la ensefianza de vida que nos
deja”?

QUE HACER PARA TENER UNA BUENA



COMUNICACION CON TU AUDITORIO

“Al concentrarse en la precision, uno
alcanza la técnica. Al concentrarse en la
técnica, uno no alcanza la precision”.
—Bruno Walter

Para quien se ha decidido a convertirse en un buen orador, existen muchos y
muy buenos consejos de lo que se debe hacer y, mas aun, de lo que hay que

evitar. Hay practicas que generan una pésima impresion en el publico. Aqui

te presento aquellas de las cuales debes alejarte por completo:

» La falta de precision y de claridad, que no hace sino comunicar a la
gente que no consideras a tu auditorio lo suficientemente importante
como para haber preparado tu ponencia, y eso es una falta de respeto al
tiempo de los demas.

+ El autoelogio, que ademas de provocar rechazo, es una muestra de
pedanteria y de inseguridad. Esta bien que seas capaz de reconocer tus
propios aciertos, e incluso vale la pena que los compartas con tu publico
si consideras que aclaran algtn punto o si resultan muy motivantes. En
cambio, si el autoelogio solo tiene como proposito enaltecerte, mejor
evitalo.

* Los comentarios ofensivos, el sarcasmo y los tonos hirientes, asi como
todo tipo de bromas o chistes hechos a expensas de grupos religiosos,
minorias étnicas, preferencias sexuales. Todo esto se considera
politicamente incorrecto, y si bien hace afios se usaba para crear un
ambiente divertido, hoy en dia causan incomodidad en el publico e
incluso pueden crearte una etiqueta negativa de la cual sera muy dificil
deshacerte.

* Los lugares comunes. Son frases hechas a la medida que la gente repite



todo el tiempo. Estan tan desgastadas que en vez de ayudarte a
comunicar tu mensaje, haran que tu auditorio tenga la impresion de que
no sabes de qué hablas y que solo estas usando frasecitas de relleno para
dejar pasar el tiempo. Recuerda que de lo que se trata es de que en tu
discurso hagas una aportacion personal, que compartas tu punto de vista.

Estas recomendaciones que, ciertamente, son de sentido comun, encuentran
un fundamento lingiiistico-filos6fico en cuatro maximas propuestas por el
filosofo inglés Paul Grice, las cuales garantizan una buena comunicacion:

[ ]
. Cantidad. Haz que tu contribucion sea tan informativa como se
requiera; pero no des mas informacion de la que se necesita.

. Calidad. No digas lo que crees que es falso; tampoco digas aquello

de lo que no tienes pruebas.
* Relacion. Sé relevante.

- M anera. sé claro: evita las expresiones oscuras, la ambigiiedad. Sé
breve también. Y sé ordenado.

Por cierto, todo esto Aristoteles ya lo habia dicho en su Poética, al sefialar
que la excelencia de un discurso se logra cuando este es claro sin ser bajo, lo
que se consigue con una mezcla de palabras comunes y unas cuantas
especializadas.

También advierte de que un abuso de metaforas da al discurso un aire de
misterio. Y que si estas se mezclan en exceso con palabras grandilocuentes,
entonces se producira en el oyente un efecto tan ridiculo que parecera que se
ha hecho a propasito.

Steven Pinker, psicologo de la Universidad de Harvard y especialista en
lenguaje, ha estudiado desde una perspectiva cognitiva qué elementos
contribuyen a tener una buena escritura. Ante todo, se trata de ponerse en la
piel del lector, una advertencia bastante conveniente para los cientificos y



académicos, cuyas conferencias suelen ser aburridisimas por un exceso de
términos especializados.

para Pinker, |2 MeNte humana es muy
concreta, por lo que si un discurso es
demasiado abstracto, es mas facil que
seaun mal discurso. eementos como poner al lector en

contexto de lo que dices, aunados a imagenes directas ayudan a dar
concrecion y, en consecuencia, dan como resultado mejores historias.



PRINCIPIO
DIEZ

Tu credibilidaa




“La cualidad mas esencial en el liderazgo
no es la perfeccion sino la credibilidad.
La gente debe poder creerte”.

—Rick Warren

Si eres una persona digna de que te crean es que has logrado construir una
solida credibilidad. Y esa cualidad automaticamente te hace confiable ante
los demas. La credibilidad se crea cuando lo que dices es cierto, es real, es
verdadero, es posible, es verosimil.

Obviamente que gozar de credibilidad da fortaleza a tus relaciones, y si
recuerdas que la clave del éxito es contar con una solida red social, en la
credibilidad se sostiene una parte fundamental de tu éxito y prosperidad.



Hablar con la verdad, no difundir rumores, dar cuenta de nuestras acciones,
mas que una cuestién de conocimientos, es una cuestion de caracter, pues se
trata de honestidad. Pero también es cuestion de competencias, pues la
credibilidad se construye al paso del tiempo, mediante nuestro trabajo y
nuestras obras.

La credibilidad es un valor que, de acuerdo con La
velocidad de la confianza, de Stephen M.R. Covey y
Rebecca Merrill, puede construirse y que, ademas,
debe fomentarse. Implica: integridad, como
congruencia entre lo que haces y lo que dices;
intenciones, como acciones destinadas al beneficio
comun; capacidades, conocimientos, destrezas,
aptitudes y estilo; resultados, fruto de nuestra
trayectoria, mediante la cual se construye una buena reputacion.

CUESTION DE LEGITIMIDAD

“Mientras mas estés dispuesto a
aceptar responsabilidad de tus
actos, mas credibilidad tendras”.
—Brian Koslow

Lograr que el publico te ponga atencion solo porque vas a presentar una
conferencia para la cual te has preparado de forma exhaustiva no es tan
sencillo, sino que es un asunto que involucra legitimidad.

En una sociedad hiperconectada, en la que todos podemos entrar a internet e
investigar cualquier tema en una gran cantidad de sitios de cualquier parte del
mundo, toda persona podria preparar una investigacién para hablar de
cualquier cosa, sin importar qué tan especializada sea el area de
conocimiento.



Imaginate ti qué pasaria con una investigacién profunda sobre dermatitis
atopica en manos de una persona comun. ;Podria presentarse ante un
auditorio de cientos de personas, o incluso dar una charla en un pequefio foro
de una cafeteria de barrio pese a no ser médico especializado en
dermatologia? Evidentemente que si, siempre que fuera un paciente aquejado
de ese problema en la piel, y que esta rindiendo su testimonio.

Hablar en publico requiere que seamos
capaces de presentarnos
como portavoces experimentados del

tema porque es esa experiencia la que nos avala y precisamente la que

nos permite generar la credibilidad. Son los titulos universitarios, pero
también y de manera destacada nuestra trayectoria laboral y nuestra
experiencia de vida, nuestra lucha social y nuestras contribuciones a la
comunidad los que nos permitiran tener un respaldo sélido.

Entonces, para que tu conferencia o tu charla tengan
credibilidad, ante todo debes preguntarte: ; Tengo la
legitimidad para hablar del tema?

Cuando hablamos no lo hacemos nunca a titulo personal.
Somos individuos, si, pero estamos inmersos en un
contexto social, y trabajamos y nos desenvolvemos dentro
de instituciones, empresas, asociaciones, que representan y
defienden valores. Y cuando hablamos como egresado de
tal universidad, o en nombre del colegio de contadores, o
como parte de la union de vendedores, estamos hablando
por toda una comunidad, que nos ofrece y respalda con su
prestigio.




Es bien importante entonces que tengas en cuenta que nunca hablamos
solamente a titulo personal, porque hasta en una pequefia charla informal
podemos destruir o enaltecer el prestigio y la reputacién de nuestros colegios,
de nuestra familia, de nuestra iglesia.

Sé auténtico, estudia, investiga, pon cosas originales,
porque el resultado de no hacerlo es un camino de
crecimiento lento y de desprestigio.

Si quieres ser lider y orador profesional, preoctipate de arrojar pruebas,
necesitas pruebas, porque si te pones en frente de un escenario sin

argumentos que den sustento a lo que dices, no tendras impacto o, peor aun,
perderas legitimidad.

“La credibilidad es la divisa de un lider.
Si la tiene, sera solvente; sin ella,
quedara en bancarrota”.

—John C. Maxwell

PERDER LA CREDIBILIDAD

Construir la credibilidad lleva tiempo, y requiere un compromiso ético
mantenerla. Perderla es simple, basta un pequefio desliz para echar abajo el
trabajo de largos afos.



Cuidado con deslizar

falsedades, difundir verdades
a medias, hacerte eco de
rumores, hablar sin
pruebas, porque es
precisamente

en ese momento cuando

tu credibilidad se
pone en riesgo.

Muchas veces no hace falta que seas ti quien mienta o engafie,
tan solo un descuido ante algun colaborador en quien hayas
depositado tu confianza puede acabar con tu carrera. Es bastante
probable que recuerdes al escritor peruano Alfredo Bryce
Echenique mas por haber sido acusado de plagio que por haber
ganado el Premio Nacional de Literatura por su novela Un
mundo para Julius. Y pese a sus intentos de defenderse diciendo
que no habia dado nunca la autorizacion de que se publicaran
esos textos, el dafio en su reputacién ha sido irreversible.

Hay otros casos menos graves que han podido resolverse a costa de
dificultades, y que no salen a la luz hasta que el protagonista salta a la fama.
En 2001, el escritor inglés Ian McEwan publicé Expiacion, y seguro que nada
habria pasado si unos afios después esta novela no se hubiera llevado al cine
(Atonement, de Joe Wright). Pero esta excelente pelicula, protagonizada por
la actriz Keira Knightley, puso a McEwan ante los reflectores.



Si bien el autor menciona en sus agradecimientos el
haber usado pasajes de las memorias de la enfermera
Andrews, Time for Romance, una estudiante puso al
descubierto que mas que unos cuantos pasajes habia
nombres y dialogos. El Mail on Sunday lo acusé de
plagio. Lo salvaron su sdlida reputacion (un autor con
mas de una docena de libros) y el apoyo de la élite
literaria, entre ellos el reciente Nobel Kazuo Ishiguro.

En el mundo de los negocios hay casos tan sonados que basta con nombrarlos
para levantar un gran revuelo. Piensa si no en “el caso Volkswagen”, detras
del cual hubo una intencion fraudulenta, un engafio deliberado. Con la
instalacion de un software que trucaba las pruebas de emisiones de CO2, y
que termino por ser 40 veces mas contaminante, la empresa logro un récord
de ganancia, con mas de 200 mil millones de euros facturados, muy por
encima de Toyota, su competencia. Pero cuando en 2015 la Agencia de
Protecciéon Ambiental de Estados Unidos revelé que 11 millones de autos
VW tenian instalado ese software, se desplomaron las acciones de la empresa
y ni hablar de lo que pas6 con su credibilidad.

Si he incluido estos casos no es porque sea un paladin de la moral, sino
porque me parece muy importante tener ejemplos claros de lo rapido que se
puede perder la credibilidad, una cualidad que, como hemos visto, se
construye lentamente a través de los afios y con un enorme esfuerzo.



Asi que definitivamente,

traicionar la
confianza de la

gente de ninguna manera
es una opcion.



“El elevador hacia
el éxito esta
fuera de sevrvicio.
Tendras que usar
las escaleras...
una por una’”.

—Joe Girard




nota final

La vida esta hecha de oratoria, y todo lo que esta en este libro solo sera teoria
si ti no haces nada para practicarlo. Tu éxito puede ser una realidad si
trabajas para lograrlo.

Yo creo que nada hay mas lindo que ser orador, porque te da la oportunidad
de motivar e inspirar a la gente, y eso es clave para quienes de alguna manera
queremos un mejor mundo.

Después de este recorrido, lo mas importante es que creas en ti, que reflejes
esa confianza en la manera como te ves, como actias y como hablas, en
como escuchas a los demas y, sobre todo, como comunicas. Tu poder de
convencer a los demas esta en la capacidad que tengas de reflejar eso en lo
que crees.

Vive, actua, escucha y habla convencido de que tu mensaje ayudara a los
demas a hacer de este un mundo mejor.
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