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Como fracasar cuando quiera
hablar en publico
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ncion erronea
si “los oradores
unca llegaré a
artida hay que
. la oratoria es
te cuyas reglas
abilidades ora-
el tiempo por
nto adecuado y
rseverante.

hos hablan por si mis-

asi por deformacion profesional, hay
quienes creen que basta con presentar
hechos ciertos, datos rigurosos e infor-
macion pura y dura -sin “contaminacion
emocional’- para “llegar a tocar” a los
oyentes. Es una equivocacion peligro-
sa, puesto que se presume de que el
publico entenderd, recordara y se vera
empujado a actuar simplemente con lo
dicho. Se olvida asi la responsabilidad
ante los oyentes (y ante si mismo) de
seleccionar y presentar estratégica-
mente lo més pertinente con todos
aquellos medios —emocionales, racio-
nales y de credibilidad- que apoyen el
mensaje.

3. Deje todo a laimprovisacion
¢lmprovisar la improvisacion? Resul-
ta al menos paraddjico enterarse de
“cursos de improvisacion” o de “ense-
fianza de la improvisacion”. Esto, que
es frecuente en el mundo de la musica
y del teatro, ¢élo es también en el mundo
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Si no ensaya su presentacion, no espere resultados espectaculares, ensayar
proporciona ventajas. Cuando habla en publico, la comunicacion no verbal es
una herramienta esencial que le proporciona credibilidad.

de la oratoria? Parece contradictorio
pensar que el acto de improvisar nos
pueda llevar a una secuencia de activi-
dades previamente preparadas. Pero
improvisar es también, muchas veces,
la salida Ultima de quien no ha sido ca-
paz de planificar y elaborar lo planifica-
do. Improvisar es, en estos casos, un
“salvese quien pueda” de Ultima hora,
cuyo resultado sera algo imperfecto y
poco eficaz.

El caracter positivo de improvisar aflo-
ra sélo cuando se refiere —ademas de a
musicos y actores- a tal o cual deportis-
ta genial que ha sido capaz de improvi-
sar una jugada o a tal o cual técnico
que ha sabido solucionar sobre la mar-
cha un problema puntual que ha surgi-
do, debido, sin duda, a su gran talento,
capacidad e ingenio.

Paraddéjicamente, improvisar es, la
mayoria de las veces, un acto muy pla-
nificado. Haber vivido y ensayado situa-
ciones analogas, haber aprendido a
someterse a las “leyes de la improvisa-
cion” son otras tantas maneras de “pre-
pararse” para la improvisacion. Se tra-
ta, pues, de una labor de intendencia o
logistica, de “surtir el almacén”, y pos-
teriormente ordenarlo de manera crea-
tiva, para en el momento preciso pre-
sentar el escaparate mas completo y
atractivo. Sabido es que la improvisa-
cion pura no existe; que nadie improvi-
sa nada, ni elabora ningun discurso
partiendo de cero. ¢ En qué radica en-
tonces el atractivo del llamado discur-

so improvisado? En que parece natu-
ral. {Cual es el mejor consejo sobre esta
materia? Empiece su preparacion acla-
rando sus metas y su propdsito. {Qué
quiere lograr con sus palabras? {Qué
respuesta quiere de su publico? ¢Qué
necesita conocer de él? Si su propodsito
es persuadir o motivar a sus oyentes,
debe saber primero cuéles son sus ac-
titudes e intereses y como es posible
motivarlos. También proporciénele tan-
ta informacién pertinente como sea
posible.

4. No ensaye

Si no ensaya su presentacion, no es-
pere resultados espectaculares; ensa-
yar le proporcionara varias ventajas: le
ayudara a interiorizar su presentacion,
le permitira hablar con mayor flexibili-
dad, reducira su dependencia de la
memoria y su temor inicial, podra ha-
blar méas espontaneamente y con ma-
yor convicciéon. Una advertencia: ensa-
yar no es memorizar como un loro las
palabras del mensaje. Le sorprendera
tal vez la siguiente afirmacion: lo mas
importante de ensayar es acomodar el
lenguaje verbal -las palabras- al len-
guaje no verbal —los gestos y el movi-
miento corporal-; no la memorizacion
del mensaje.

5. No use notas apropiadas

Hay quien siempre usa notas; otros
echan mano de ellas sélo en algun ins-
tante. El acierto no esta en si usa notas
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0 no, sino en cémo las usa. Usar notas
requiere Unicamente lanzarles una bre-
ve ojeada cuando sea preciso. Nunca
deje de mantener el contacto visual con
su publico. Por ello, sera necesario que
sus notas recojan, en tamano grande,
tan sélo aquellas palabras clave que
contengan el contenido esencial.

6. Cargue en exceso sus ayudas visuales
Si recarga demasiado sus ayudas,
producira confusion en la mente de sus
oyentes con tanto dato, estadistica,
imagen o grafico. Y peor todavia, si a
todo esto le afade animaciones relum-
brantes que nada de valor anaden. El
mayor peligro reside, pues, en la confu-
sidén y en la distraccion; y asi se obtiene
el efecto opuesto a lo que se intentd
con las ayudas: aclarar el mensaje y
hacerlo en si mismo mas atractivo.

7. Prescinda de la comunicacion no verbal
Comunicamos no soélo con palabras,
sino también con nuestra voz, 0jos, ges-
tos, postura, expresion facial; con todo
el cuerpo. Cuando habla en publico, la
comunicaciéon no verbal es una herra-
mienta esencial que le proporciona cre-
dibilidad ante su publico, siempre que
ambas comunicaciones —la verbal y la
no verbal- expresen lo mismo. Saber
usar las habilidades relacionadas con
la voz, ojos, gestos, postura, expresion
facial le aseguraran éxito y eficacia.

8. No verifique las circunstancias

Es un error imperdonable no verificar
todos los equipos que se vayan a utili-
zar: aparatos de proyeccién, cables,
enchufes, iluminacion...; pero también
el lugar desde donde se hablard, su dis-
posicién, su equipo de megafonia... Es
importante, sobre todo si se presenta
en una escena poco familiar o ante un
publico numeroso, no tener todas es-
tas circunstancias bien controladas.
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Hay que tener siempre un plan alterna-
tivo ante situaciones imprevistas. No
espere que, en el Ultimo minuto, un buen
samaritano venga en su ayuda. Fallos
en este terreno le hacen comenzar con
un bajo nivel de profesionalidad, es
decir, de credibilidad. Conozca el ta-
mano de su publico y la duracién de su
mensaje. {Hablara ante sélo unas po-
cas personas o ante docenas o cente-
nares? El publico determina la escena
fisica y tal variable debe considerarse
en su planificacién y preparacién. An-
tes que nada, averigle con los organi-
zadores del acto quiénes integraran el
auditorio, la duracion de su conferen-
cia o de su intervencion en la mesa re-
donda, la fecha y hora de su presenta-
cion, el equipamiento disponible para
la proyeccion del material audiovisual.

9. No prepare el turno de preguntas

Cuando analice a su publico y prepa-
re su mensaje es necesario que prevea
qué preguntas le podran hacer. Le ven-
dra bien hacerse una clasificacion de
ellas: preguntas faciles de contestar,
preguntas dificiles, preguntas irrelevan-
tes y preguntas innecesarias. Prepare
la estrategia mas apropiada para res-
ponder a cada grupo de ellas.

10. Ociiltese tras una mesa

La mesa, la mayoria de las veces, es
una barrera que se interpone entre usted
y su publico. En ocasiones, colocarse tras
ella es poner un escudo con el que ocul-
tar su nerviosismo y su inseguridad. Trate
de tener una experiencia personal direc-
ta: el publico no es capaz de detectar
todo el nerviosismo que cada uno perci-
be de sf mismo. Preparese bien y, en el
Ultimo segundo, tirese al ruedo de la cer
cania a su publico. En Ultimo término, “de
perdidos, al rio.” El gesto (ide valential) lo
valorara positivamente el publico, y us-
ted ira ganando en seguridad. @

La oratoria es
fundamentalmente
un arte cuyas reglas
pueden aprenderse.



